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Manifestasi ideal sebuah kota yang peduli pada kualitas hidup. 
Mari bergabung dalam sebuah komunitas baru yang sehat di 
lingkungan prima dan bebas polusi. 
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TK GERBANG TOL 
AS BEKASI TIMUR 


Discount 30% 


s/d Grand Launching 
Harga mulai dari Rp. 77.500.000,- 


CAWANG 17KM 14 KM DARI TOL GATE BEKASI TIMUR 


| BEKASI TIMUR 
kana TOL GATE 


CIBITUNG TOL GATE 


LEMAH ABANG 


PUTRAALVITA PRATAMA 
PT. PUTRA ALVITA PRATAMA 


Sebuah Konsorsium dari Group : 
NAPAN, PUTERACO INDAH, BANGUN TJIPTA 
PRATAMA, DUTA PUTRA, KALBE, DAN DHARMALA. 


NG OFFICE : NIAGA TOWER LT. 23 JL. JEND: SUDIRMAN NO. 58 JAKARTA 12190 TELP.: 2505608-2505289 FAX.: 2505610 - 2505290 
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Sudah Saatnya, Anda Sekeluarga 


Menikmati Kemewahan Baru dari 
© 


monarch 


SANDJAJA kini semakin lengkap dengan menghadirkan MONARCH PORTABLE SPA POOL, yang dilengkapi 


Air Injectors System dan Redwood Gazebo yang unik. Memberikan kenikmatan baru bagi Anda sekeluarga. 
Untuk keterangan lebih lanjut, hubungi showroom SANDJAJA terdekat. 


JAKARTA : 
SANDJAJA BUILDING 


e Jl. Hayam Wuruk 1 R, Telp. (62-21) 3805599, 3850566, 363237 ( Hunting) 
Fax. (62-21) 3868290, 3840207 
Glodok Plaza Lt. Ill AB. Jl. Pinangsia Raya Tel. (021) 6392677, 6491073 Fax. 6493176 


A JI. Pinangsia Raya No. 31. Tel. (021) 6907107, 6907594 
Jl. R.S. Fatmawati 72/10. Tel. (021) 7246008 ( Hunting ) 
SURABAYA : 
Rumah Idaman Anda e Jl. Baliwerti No. 115, Tel. (031) 522221 Fax. (031) 512301 


SALUT DENGAN 
KEPELOPORAN 
CIPUTRA 


Saya sungguh seperti tidak berada di 
negeri sendiri, ketika menyaksikan 
proyek-proyek properti di sini dijejali 
dengan nama dan istilah-istilah asing. 
Mulai dari kata-kata estate, mall, re- 
gency, villa, view, park, village, lake 
side, garden, palace, square sampai 
highland. Seolah-olah para developer 
yang menggunakan nama-nama asing itu 
tidak percaya diri bahwa jika digunakan 
nama berbahasa Indonesia, tidak akan 
laku. Padahal, fakta telah menunjukkan 
bahwa penggunaan nama asing tidak 
mem-pengaruhi pilihan konsumen 
terhadap perumahan itu. Contohnya, 
Pondok Indah, Kemang Pratama, Kelapa 
Gading, Griya Depok Asri dan lain 
sebagainya. Semuanya laku dan tidak 
mengurangi unsur prestisiusnya. 

Untunglah, dalam suasana meraja- 
lelanya penggunaan bahasa asing pada 
proyek-peroyek perumahan, Majalah 
Properti Indonesia mengangkat topik 
tersebut pada saat yang tepat. Saya masih 
ingat, dalam liputan khusus edisi Oktober 
1994, tepat pada peringatan Hari Sumpah 
Pemuda, Properti Indonesia telah meng- 
gugah semua pihak mengenai penggu- 
naan istilah asing itu. Yang lebih 
menarik lagi, Properti Indonesia juga 
memberikan padanan kata bahasa Indo- 
nesia yang cocok. Misalnya, real estate 
diterjemahkan dengan papan yasan, park 
dengan karang atau banjaran, square 
dengan medan atau padang, lake side 
dengan tepian danau, pavillion dengan 
anjungan, garden dengan taman atau 
bustan, highland dengan tanah tinggi 
atau tanah hulu, village dengan dukuh, 
boulevard dengan adimarga (lihat 
Properti Indonesia, Edisi Oktober 1994). 

Ternyata, liputan khusus itu 
mendapat perhatian besar dari pejabat 
tinggi negara kita. Mulai dari Menpera 
Akbar Tandjung sampai Mendikbud 


KONTAK 


Wardiman Djojonegoro, ikut angkat 
bicara. Akhirnya, masalah itu muncul ke 
permukaan. 

Dan hati para developer ternyata ter- 
ketuk juga. Namun, yang paling serius 
menanggapi imbauan-imbauan Menpera 
dan Mendikbud tampaknya adalah Grup 
Ciputra. Serta merta Grup Ciputra meng- 
ganti nama proyek-proyek propertinya 
dengan istilah bahasa Indonesia. 
Misalnya, Citra Garden diubah menjadi 
Perumahan Citra, Citra Grand City 
Tangerang diubah menjadi Kota Citra 
Raya Tangerang, Citraland Mall & Hotel 
menjadi Mal & Hotel Citraland. 

Saya sunggguh salut dengan kepe- 
loporan Ciputra mengubah nama-nama 
proyek propertinya. Padahal, untuk itu, 
pasti telah dikeluarkan biaya yang tidak 
sedikit. Tidak percuma Ciputra mena- 
makan kelompok usahanya dengan "Sang 
Pelopor". Ia ternyata, benar-benar 
pelopor. 

Halo, bagaimana dengan para deve- 
loper lainnya? Dalam suasana peringatan 
50 tahun Indonesia merdeka ini, sela- 
yaknyalah Anda semua meniru kepe- 
loporan Ciputra: mengubah nama proyek 
properti Anda yang berbahasa asing 
dengan bahasa Indonesia. 


Rifqi Aulia Pratamadia SH MBA 
Pejaten Barat, Pasar Minggu 


Jakarta Selatan 


PREMAN DAN 
KEAMANAN 
DI PUSAT 
PERBELANJAAN 


Kasus terbunuhnya salah seorang > : 


perwira muda kepolisian di Blok M 
beberapa waktu yang lalu, telah memicu 
aparat keamanan untuk memerangi 
segala macam bentuk perpremanan. 
Bagi developer dan pengelola pusat 
perbelanjaan, hendaknya juga menarik 
peristiwa itu sebagai pelajaran berharga. 
Sebab, bagaimanapun, kelangsungan 
hidup suatu pusat perbelanjaan akan 
sangat dipengaruhi oleh keamanan dan 
kenyamanan masyarakat dalam me- 
ngunjungi pusat perbelanjaan itu. 

Untuk itu, sudah saatnya pemilik 
dan pengelola pusat perbelanjaan mem- 
buat suatu sistem keamanan terpadu. 
Sebab, tampaknya, sistem keamanan in- 
tern yang diterapkan selama ini tidak 
efektif. Saya pernah melihat dengan 
mata kepala sendiri, seorang satpam di 
pusat perbelanjaan terkenal di Blok M 
dikejar oleh preman di sana. Besok 
paginya, saya membaca di koran bahwa 
satpam tersebut ternyata akhirnya tewas 
ditusuk. Tragis sekali. 

Jika polisi dan satpam yang nota- 
bene adalah unsur keamanan saja begitu 
mudah terancam keamanannya, bagai- 
mana dengan pengunjung orang awam? 
Untuk itu, para developer dan pengelola 
pusat perbelanjaan perlu membuat 
sistem keamanan yang benar-benar 
melindungi setiap orang di dalam dan di 
sekitar pusat perbelanjaan itu. Hendak- 
nya, jangan sekali-kali pengusaha 
membiarkan pusat perbelanjaannya, 
gedung, pelataran parkir, taman dan 
pekarangannya "dikuasai" preman. 

“Saya mengusulkan agar Majalah 
Properti Indonesia membuat semacam 
kajian dengan para pakar, Polri dan de- 
veloper pusat perbelanjaan mengenai 
sistem keamanan yang ideal di pusat 


perbelanjaan. 
Nike Permatasari 
Kelapa Gading, Jakarta Utara 
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Satu lagi produk hunian persembahan BSD di Pus nata 5 gy es | en sa sega | — 
gi p P pia Lok, BETA LOKASI BSD 


hadir dengan begitu banyak keuntungan sekaligus kemudahan | | 
yang akan Anda rasakan. Type Azalea, hunian prestisius di | > | | CD 


PETA PENGEMBANGAN = HATTA A 
© TARAP 1900 Ha | 


lingkungan yang akan mencerminkan citra diri Anda sesung- 


DKI JAKARTA 


guhnya dengan arsitektur bergaya pasca modern dan 
ena jam tropis yang hijau, teduh dan indah oo 
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SERAMBI 


Direktori 


nformasi sudah merupakan kebutuhan pokok (others basic need) bagi kita yang hidup 

dalam era menjelang abad ke 21 ini. Tanpa informasi, dunia rasanya gelap gulita. Dari 
bangun tidur di pagi hari hingga ke peraduan pada malam hari, beragam informasi 
disuguhkan kepada kita lewat berbagai media. Ada yang langsung berhubungan dengan 
interest kita, ada pula yang tidak. Ada yang bersumber dari seputar kita, tidak sedikit pula 
yang bersumber dari manca negara. 

Tidak semua informasi kita butuhkan. Banyak yang sekadar untuk memenuhi hasrat 
ingin tahu, tetapi tidak sedikit pula yang langsung berkaitan dengan minat atau keperluan 
saat itu. 

Begitu beragamnya informasi yang tersedia dalam putaran waktu yang begitu cepat, 
sering mebuat kita tidak sempat memilah informasi yang sangat kita perlukan: informasi 
yang erat hubungannya dengan interest atau pekerjaan kita. Sering kita luput dari informasi 
yang sebenarnya kita perlukan karena begitu crowded-nya informasi yang sampai kepada 
kita. 

Karena itu, untuk membantu memilah informasi, sesuai dengan kepentingan masing- 
masing, berkembanglah berbagai media khusus. Media yang menyajikan informasi dan 
analisa yang menyangkut satu bidang masalah. Informasi yang disajikan secara 
komprehensif dan mendalam, sehingga kita dapat memperoleh gambaran yang lebih 
menyeluruh dan rinci. Contohnya majalah Properti Indonesia. Dengan hanya beli majalah 
ini, maka Anda dapat 
memperoleh semua 
informasi yang Anda 
perlukan tentang rumah dan 
berbagai aspek properti 
lainnya. 

Selain itu, masih ada A 
media yang sangat khusus, 
yang disebut Direktori. 
Informasi yang disajikan 
merupakan rujukan yang 
lebih awet. Bisa bertahan 
dalam kisaran satu sampai 
dua tahun. Lewat direktori 
ini kita dapat mencari 


informasi dengan cepat dan PELUNCURAN DIREKTORI RUMAH UNTUK ANDA OLEH 
efisien. | ! MENPERA IR. AKBAR TANDJUNG 
Pada sektor real estate 


atau perumahan, selama ini terdapat gap informasi antara produsen dan konsumen. 
Informasi yang terkompilasi lengkap yang dapat dijadikan panduan di bidang ini, sehingga 
enduser (dalam hal ini calon pembeli) dengan mudah mendapat gambaran tentang produk 
yang diminatinya. 

Nah untuk mengisi gap tersebut, kami sebagai penerbit majalah Properti Indonesia, 
menerbitkan buku Rumah Untuk Anda: Direktori Proyek-proyek Real Estate Se Indonesia. 
Buku ini memuat lebih kurang 525 proyek real estate dan apartemen, yang datanya kami 
peroleh dari kuesioner yang dikembalikan oleh para developer /pemilik proyek. 

Buku yang diluncurkan oleh Menteri Negara Perumahan Rakyat, Ir. Akbar Tandjung, 
bertepatan dengan peringatan HUT REI di Manado, 20 Maret yang lalu itu, mendapat 
sambutan luar biasa dari para hadirin, yang sebagian besar adalah para pemain properti. 
Sambutan dari konsumen perumahan juga tidak kalah hebatnya, terbukti dari pesanan 
langsung ke bagian distribusi kami yang jumlahnya sudah mencapai bilangan ribuan. Ini 
merupakan bukti bahwa informasi mengenai proyek-proyek perumahan memang sangat 
dibutuhkan konsumen belakangan ini, apalagi di tengah maraknya tawaran dari berbagai 
proyek real-estate. 

Pembaca, dengan terbitnya Buku Rumah Untuk Anda: Direktori Proyek-proyek Real 
Estate se Indonesia ini, sebagian misi kami dalam meberikan pelayanan kepada Anda telah 
kami wujudkan. Insya Allah Direktori ini akan kami terbitkan setiap tahun, yang akan 
dilengkapi pula dengan direktori-direktori lainnya W 
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ntu anda bisa kedinginan. Tapi di sini...di Prima Bintara, kami berikan 
kehangatan dan kesejukan sebuah taman yang senantiasa menaungi anda 
melalui sebuah perumahan idaman. 


Na tf “hy a La h 26 8G | i AN nh Yaa» A "3 Ir Į Sea i a Wk 
imatan bercumbu dengan alam, bersahabat dengan 


é- 


zan, serta harmonisnya hidup dalam fasilitas lengkap, tentu saja di 
Prima Bintara 


KAWASAN SENTRA PRIMER 
JAKARTA TIMUR 


T Se sonata game ue) Walikota Jakarta Timur 
:Stasiun KA Jabotabek 


Stasiun KA Jabotabek i i 
pee we Jl. I. Gusti Ngurahrai 


Bekasi Barat Raya Bekasi Timur Raya Pondok Kobi 
3 i ondok Kopi a NA / 
Jatinegara Timur ii | PRIMA 
< | BINTARA 
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> 
fea Ng Kelurahan Bintara 
Jl. Kali Malang ag 
/ e 


Tol Cikampek = 


Kantor Pemasaran : Kompleks Duta Merlin Blok C-22, Jl. Gajah Mada No. 3 - 5, Jakarta 10130 
lei : 021 3202367 E cs 021 3803369 
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Edisi April 1995 
Desain Cover: Suprobo 
Foto: Tatan Rustandi 


LIPUTAN UTAMA 
Produk Inovatif Para Penantang Pasar 28 


Persaingan bisnis rumah makin ketat. Konsep hunian 
makin inovatif dan dipasarkan dengan kiat pemasaran 
yang lebih maju. Sejumlah developer pendatang baru 
tampil menjadi penantang pasar yang selama ini 
didominasi Grup Sang Pelopor, dan beberapa lainnya 
melakukan diferensiasi terhadap konsep rumah yang 
dibangun developer terdahulu. Benarkah peta persaingan 
di bisnis perumahan telah bergeser? Apa yang perlu 
dicermati konsumen di tengah persaingan para developer 
yang berlomba memasarkan produknya? 


TREND BISNIS 
Berkah Penutupan Zona Industri 72 


Para investor diminta tidak lagi membangun pabrik di zona- 
zona industri. Kawasan industri bakal menjadi pilihan dan < . . 
diserbu investor. 


TOKOH: PANDAMSIH | 
Seni Mengelola Kredit Rumah 84 


Inilah sosok wanita bankir yang pertama menduduki posisi direksi 
. di bank pemerintah. Prof. JB. Sumarlin memerlukan diri untuk 
memberikan pesan-pesan khusus, usai melantiknya. Sepanjang 
perjalanan karirnya, ia banyak menangani bidang dana dan 
kredit. Apa pandangannya tentang pembiayaan perumahan di 
Indonesia? 


an. 


DESAIN 
"Hargailah Jiwa Bangunan Itu" 54 


Paul Rudolph, pakar arsitek modernist, bulan lalu 
berkunjung ke Indonesia. Konsistensi, gairah dan energi 
rancang bangunnya yang kuat, menghasilkan karya yang 
menjadi masterpiece dunia. Beruntung, Properti Indonesia 
sempat berbincang-bincang dengan arsitek kelas dunia ini. 


NASIONAL 
Menggugat Oligopoli 21 


Manado Beach Hotel 20 ae 985 
Isu praktek oligopoli yang dilakukan sejumlah pengusaha 
besar properti berhembus dari perayaan HUT ke-23 REI di 
Manado. Namun Menpera Akbar Tandjung menepis : Tidak 
ada oligopoli. 


Properti Spot 10 


Liputan Utama 30 
Dari Suku Bunga Hingga 
Gaya Pemasaran (Pengamat) 
Ketika Sang Pelopor 
Dibayangi Kompeti tor 
(Pemimpin Pasar ) 
Meredefinisi Pembangunan 
Kota (Lippo Group ) 
Bergabung Hadirkan Konsep 
Lingkungan (Putra Alvita 
Pratama) | 

Maju dengan Lokasi Baru 

(PT Modernland Realty) 
Gaya Hidup Baru di hunian 
Eksklusif (Penggarap 
Peluang Pasar) 

Diferensiasi di Lokasi 
Pengembangan (Pengikut 


Pasar) | 
Lahan ` — 61 
Pergeseran ke Daerah 


Pinggiran Bekasi 


Trend Bisnis 66 
Bekasi Barat di Ranking 

Teratas (Harga Rumah) 

Kota Abad 21 di Pantura 
Jakarta (Reklamasi) 


Internasional 92 
Tetap Cerah Berkat Program 
City Living (Sidney) 


Pembiayaan 99 
Kiat Bank dan Developer 
Menekan Suku Bunga (KPR) 


Hukum 104 
Beli Mau, Bayar Tak Mau 


Opini 107 
Service Charge 
(Tondy O. Lubis) 


Progres 109 
Finishing Sejumlah 

Apartemen Terlambat 

Bahan 112 
Proper 120 
English Section 123 
Reclamation of 

Jakarta Beach 
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PRODUKSI PT ICI PAINTS INDONESIA 
CIMANGGIS - BOGOR 


puri SALJU | 
44693 | 


| Nm: | 
€ Glidden 


GLIDDEN ULTRAHIDE MATT EMULSION 
adalah cat terkemuka pilihan para arsitek di 
Amerika dan Eropa. Kini GLIDDEN ULTRAHIDE 
MATT EMULSION mempersembahkan simfoni 
warna - warna eksklusif untuk eksterior maupun 
interior yang akan menjadikan setiap bangunan 
lebih mempesona. | 

GLIDDEN ULTRAHIDE MATT EMULSION 
menjamin proses pengecatan lebih cepat, dengan 
hasil akhir yang sempurna dan sangat ekonomis 
berkat daya tutupnya yang tinggi dan daya 
sebarnya yang lebih hos | 

Jadikanlah GLIDDEN ULTRAHIDE MATT 
EMULSION pilihan pertama untuk memperindah 
bangunan Anda sekarang juga. 


TT AMULSION 


| Saatnya mengecat sempurna 


Paints-World Leader 


HPS Semen Naik 


Kecemasan bahwa ke- 


langkaan semen akan terulang 
kembali dijawab pemerintah 
dengan menaikan harga semen. 
Akhir maret lalu, Menteri 
Perdagangan mengeluarkan SK 
kenaikan HPS (Harga Pedoman 
Setem-pat) semen, yang berlaku 


mulai 31 Maret 1995 dan akan. 


ditinjau pada bulan Januari dan 
Juli setiap tahun. 

HPS untuk DKI Jakarta, 
kemasan 40 kg, naik dari Rp 
5.930 menjadi Rp 8.290. 
Kemasan 50 kg naik menjadi 
Rp 10.360. HPS ini juga ber- 
laku untuk Kodya Bandung, 
Semarang, Yogyakarta dan 
Surabaya. Sedangkan di Fakfak, 
Merauke, dan Irian jaya HPS 
kemasan 40 kg ditetapkan Rp 
11.970. Kemasan 50 kg 
menjadi Rp 14.750. 

Sebenarnya, HPS semen 
yang baru diberlakukan itu 
tidak membuat dampak yang 
berarti bagi konsumen. Sebab, 
harga yang berlaku di pasaran 
saat ini tidak jauh berbeda 
dengan HPS baru tersebut. 
Apakah pemerintah tunduk 
pada kemauan produsen se- 
men? Tidak dapat dipungkiri, 
kebijakan ini agaknya meru- 
pakan usaha pemerintah untuk 
membuat investor tertarik 
membangun pabrik semen baru, 
serta membatasi kran ekspor 
mereka. | 

Wakil ketua Gapensi 
Malkan Hamid berharap, 
dengan keputusan yang di- 
ambil ini, semua pihak dapat 
menikmatinya. Baik produsen, 
kontraktor, dan kosumen. Jika 
investor tertarik membangun 
pabrik semen baru, menurutnya, 
krisis semen seperti yang selalu 
terjadi dalam tiga tahun terakhir 
diharapkan dapat diatasi. 
“Dengan demikian, kontraktor 
kita tidak perlu khawatir 
menghadapi fluktuasi harga se- 


TATANRUSTANDI 


Properti Spor 


KAWASAN TAMAN DAYU 
PROPYEK PROPERTI PERTAMA SAMPOERNA DI SURABAYA — 


men di masa yang akan 
datang,” katanya. 

Tapi, ketua DPP REI, 
Enggartiasto Lukita, ketika 
ditemui Properti Indonesia pada 


penutupan REI EXPO 95 awal 


April lalu, sangat tidak setuju 
dengan kenaikkan HPS semen. 
"Pemerintah harus meninjau 
kenaikan itu, sebab akan mem- 
pengaruhi harga RS/RSS," ujar 
Enggar IU 


Sampoerna 
Bangun 
Permukiman 


600 Ha. 


Sukses menjual rokok 
kretek Dji Sam Soe, PT HM 
Sampoerna berekspansi ke 
properti. Melalui PT Taman 
Dayu (TD), mereka mengem- 


bangkan lahan sekitar 600 
hektar untuk permukiman 
menengah atas di kawasan 
Pandaan-Prigen, 50 km sela- 


“tan Surabaya. “Di Surabaya, 


ini adalah proyek properti 
Sampoerna yang pertama,” 
kata Djliteng Soejoto, komi- 
saris PT Taman Dayu, yang 
juga mantan Bupati di kawa- 
san itu. 

Berlokasi di ketinggian 
300-800 meter di atas permu- 
kaan laut, PT TD akan mem- 
bangun lebih dari 2000 unit 
rumah dengan fasilitas dan 
infrastruktur yang lengkap. 


“Dengan menjual alam pegu- 


nungan dan pemandangan 
puncak gunung Arjuna dan 


Welirang, konsep perumahan. 


Taman Dayu akan dikemba- 
ngan dengan konsep kembali 
ke alam. 

Menurut Presdir TD 


Hendra Prasetya, pengem- 
bangan pemukiman Taman 
Dayu disesuaikan dengan 
kebijakan Pemda dan ting- 
ginya pertumbuhan industri 
di kawasan Pasuruan. “Eks- 
patriat yang bekerja di kawa- 
san industri Pasuruan, tidak 
perlu lagi tinggal jauh-jauh di 
Surabaya, cukup di Taman 
Dayu,” ujarnya. 

Tahap pertama, Taman 
Dayu akan dikembangkan 
120 hektar dan dibangun 450 
unit rumah dengan fasilitas | 
Village Center, lapangan golf 
18 hole lengkap dengan seko- 
lah golf, taman air, sport cen- 
ter, boutique, hotel bintang 
lima dan 160 unit apartemen. 
“Lapangan golf 18 hole akan 
selesai sebelum 96 akhir,” 
kata Herbert T.F Leong, 
Marketing Manager Taman 
Dayu E IU 
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Atap ZINCALUME ~ Unilever (Wall's), Cikarang, Bekasi 


Zincalume 


Lebih tahan lama 


Permukaannya halus, rata, 
dan memantulkan panas 


Sangat ideal untuk atap dan 
dinding bangunan industri/pabrik 


SS NA 


Empat kali lebih tahan terhadap 
korosi dibandingkan dengan baja 
lapis seng biasa 


| ives. Mid Plasa tit 
Jl. Jend. Sudirman Kav. 102 k 
- Jakarta’ 10220 - Indonesia... 

Phone: (462- -21) 570-7564 (Hunti 9. 
4 Fak KL sas 21) 570- 7563 | 


erpikir 


i j 


Colerbon 


Bergaransi 
Warnanya tahan pudar 


Sangat ideal untuk bangunan 
industri dan komersil 


Menggunakan baja dasar 
ZINCALUME?” 


Berlapiskan primer epoxy 
dan cat oven yang diproses 
dengan teknologi termaju 
di dunia 


O RU KK 


Kakan 


aa 


Atap COLORBOND ® CitraLand Mall, Grogol, Jakarta - Barat 


_ Colerbond | 


ang FCOLORBOND® are registered trade marks of BHP Steel (JLA) Pty Ltd 


Grand Launching 
Kota Legenda 


Pertengahan Maret lalu, 
mendadak Grand Ballroom 
Shangri-La Hotel Jakarta 
dipadati sekitar 1000 jiwa. 
Maklum, di sana sedang 
dilangsungkan peluncuran 
perdana sebuah pemukiman 
berskala kota dengan konsep 
berwawasan lingkungan yang 
langsung diresmikan oleh 
Menpera Akbar Tanjung. 


ISTIMEWA 


PROPERTIS POT 


paling-paling broker dan 
spekulan,” komentar salah 
seorang marketer yang ikut 
mamasarkan perumahan di 
Kota Legenda. 

Dalam sambutannya, 
Menpera memuji langkah yang 
telah dilakukan oleh konsor- 
sium PT Putra Alvita Pratama, 
developer Kota Legenda. 
“Keberadaan Kota Legenda ikut 
membantu program pemerintah 
dalam penyediakan perumahan 
bagi masyarakat, terutama RS 
dan RSS,” kata Menpera. 


IR. AKBAR TANDJUNG DIDAMPINGI MOH. S. HIDAYAT = 


SAAT MENYAMPAIKAN KENANG-KENANGAN PADA CLIFF RICHARD 


Selain tertarik dengan konsep 
proyek permukiman itu, boleh 
jadi suara merdu penyanyi 
legendaris asal Inggris, Cliff Ri- 
chard yang ikut memeriahkan 
acara tersebut menjadi daya 
tarik sendiri bagi pengunjung 
yang hadir. 

Apapun alasannya, grand 
launching Kota Legenda itu 
termasuk gemilang. Maklum, 
dari beberapa kali acara sejenis 
yang berlangsung dalam tiga 
bulan terakhir ini, dihadiri 
hanya beberapa orang. “Itu pun 


Sementara itu Presiden Komi-. 


saris PT PAP, Drs. Cosmas 
Batubara, mengatakan bahwa 
permintaan rumah yang terus 
meningkat tidak mungkin 
sepenuhnya disediakan peme- 
rintah, “Swasta diminta 
patisipasinya agar ikut menye- 
diakan perumahan,” ujar 
mantan Menpera itu. 

Proyek konsorsium PT 
Putra Alvita Prata di timur 
Jakarta ini adalah sebuah 
perumahan skala besar dengan 


konsep kota terpadu. Layaknya 


sebuah kota mandiri, nantinya 
Kota Legenda juga akan 
menyediakan lapangan kerja 
bagi penghuninya. Untuk itu, 
selain berbagai fasilitas, di Kota 
Legenda juga dibangun sebuah 
kawasan hightech industri yang 
diharapkan dapat menyerap 
tenaga kerja. 

Meskipun, begitu, industri 
yang dikembangkan adalah 
industri non-polusi seperti chips 
dan pusat riset. Dengan keung- 
gulan konsep ini, tak heran pada 
saat acara tersebut banyak 
terjadi transaksi pembelian. 
Walaupun tak menyebutkan 
angka pasti, “Sekitar seratusan 
unit terjual,” kata salah seorang 
marketer dari Era Dharma 
Mahkota, agen properti yang 
dipercaya memasarkan Kota 
Legenda. 

Dengan luas lahan 2000 
hektar, Kota Legenda terletak di 
tiga kecamatan. Bantar Gebang, 
Tambun, dan Cibitung. Dida- 
lamnya terdiri dari delapan 
desa, yakni Mustika Jaya, 
Cimuning, Pedurenan, Lam- 
bang Sari, Cibuntu, Mustika 
Sari, Lambang Jaya, dan 
Jatimulya. “Nama Kota Legen- 
da kami pilih setelah melalui 
diskusi yang cukup panjang,” 
kata managing director PT Putra 
Alvita Deddy 
Kusuma. 


Pratama, 


Sesuai dengan konsepnya 
yang berwawasan lingkungan, 
dari keseluruhan lahan Kota 
Legenda, hanya 60 persen yang 
dibangun, “Sisanya 40 persen 
digunakan untuk sarana, 
prasarana, dan kawasan'hijau,” 
kata Herman Soedarsono, 
Direktur PT PAP. Konon, 
karena konsep berwawasan 


lingkungan inilah yang mem- 


buat sang legendaris Cliff Rich- 
ard bersedia hadir dan berden- 
dang pada acara grand launch- 
ing Kota Legenda W JU/HP 


Grand Court 
Dipasarkan 


Kecamatan Ciledug 
yang telah ditetapkan Pemda 
Kodya Tangerang sebagai 
daerah permukiman, kian 
popular di kalangan masyra- 
kat kelas menengah atas. Di 
samping letaknya berhim- 
pitan dengan wilayah DKI 
Jakarta, juga didukung akses 
jalan dan sarana transportasi 
yang baik. Faktor itulah 
agaknya yang menjadi per- 


timbangan PT Bumipersada 


Abadipermai (BA) memba- 
ngun perumahan kelas mene- 
ngah Grand Court Executive 
Home di Jl Karang Mulia 
Raya No. 1, Maruya, Jakarta 
Barat. “Total lahan yang 
direncanakan seluas 15 hektar 
dan seluruhnya sudah dibe- 
baskan,” kata Soemiyadi Soe- 
doyo, Dirut PT BA. 

Menurut Soedoyo, dalam 
pembangunannya 
Grand Court dibagi dalam 
dua tahap. Dengan rincian 
tahap pertama, seluas 7 hektar 
dan selebihnya akan segera 
menyusul setelah tahap 
pertama rampung. Sedang 
jumlah rumah yang akan 
dibangun sebanyak 450 unit, 
ditambah ruko 100 unit. 

Disini developer menye- 
diakan 6 tipe rumah pilihan 
dengan berbagai ukuran, 
mulai dari T157/144 seharga 
Rp 288.981.920 hingga T378/ 
350 Rp 708.888.000 m JY 
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PT. DUTAMEGAH MATRA KERAMIK : Paolo: Jalan Baya Bekasi KM 23,3 Jakarta-Timur Tel: (62-21) 4610563-564-566 F 


Office: Jalan Garuda No.96 Jakarta-10620 Tel: (62-21) 4241908 Fax: (62 -21) 4240638 Telex: 49183 GAMAS IA 


MEMBER DIRECTORS 


We're Growing...so We're Moving... 


Soli DEO Manacons, pt 


"A Company with an Innovative Breakthrough" 


Our New Main Office : Wisma IWI 3rd Floor | AN MALAS II 
Jl. Perjuangan, Jalur Lambat, Tomang Tol, Jakarta 11530 Dag iki = Pain Saras FE PIT Johanes Lim, MBA 
Telp. : 5330250 (hunting) Facs : 5330251 a he Yohannes Hert NBA - Da TET MBA 


E OR, Lucas ae E Ir. Basuki Kurniawan, MBA 
- Mr Johannes Hanifah Tiono. MSc, MBA 


P.T. Soli DEO Manacons (SDM), menjanjikan Innovative Breakthrough 


bagi Client yang membutuhkan Company Profitability Improvement. 


Dengan dukungan Team Management yang solid, dan profesional, serta penerapan "Excellence & 
Output Oriented Management (kombinasi & sinergi antara Japanesse management style yang 
"process oriented" dengan American management style yang “result oriented”) memungkinkan SDM 
mampu memberikan terobosan inovatif untuk dirinya sendiri, maupun para Client-nya. 


DIVISI MANAGEMENT CONSULTING & TRAINING : 


Divisi ini banyak diminta Clients untuk membawakan In-House Training (karena dinilai lebih efektif dan 
ekonomis), Short Course dalam bisnis property, dan Seminar manajemen bisnis umum seperti : Selling Skills, 
Managerial Skills, Leadership, Entrepreneurship, Character Building, dll. 

Recruitment Services melayani Executive Search, Project Recruitment, dan Organization Design. 

Dan sebagai Trouble Shooter, SDM menangani Business Process Reengineering, Management Contract, 
Fund Raising, maupun Company Buyout Agency. 


DIVISI REAL ESTATE BROKERAGE : 

Sebagai Broker Real Estate pertama di Indonesia yang menggunakan Multi Level Marketing Systems, 
Channel B Club (divisi Brokerage SDM) dengan lebih dari 400 In-House Brokers (bersertifikat “CBC 
Training & Motivation Programs”, yakni 9 x training dalam seluk beluk bisnis Real Estate, Character Building, 
dan Attractive Selling Skills) dan Abuan Independent Brokers, memberikan Total Solution Services kepada 
Developers : bukan hanya sebagai Marketing Agent, namun juga memberikan gratis pembuatan marketing 
research, strategy, programs, budget, training programs, serta incentive, kepada personnel Developers terkait 
untuk peningkatan motivasi, team work, dan kinerja. 


DIVISI MARKETING & CORPORATE COMMUNICATION SERVICES : 
Ebenezer Enterprises adalah divisi SDM yang khusus menangani Product & Corporate Campaign, 
eal Profile, Brochure/Leaflet — dan Gift Promotion Items (Gimmicks / oe 


Short Course 3 bulan : ° Setiap h hari i Sabtu, Pk 13.00 s/d 16.00 ) (mulai 4 20 Mei 1995) 


AGENDA : 


@ Introduksi tentang terobosan manajemen inovatif 
dalam bisnis property; Inovasi pemasaran 
(Johanes Lim, MBA) 

@ Land Development & Financing; Market & 
Financial Feasibility Study; Marketable Site Planning 
(Ir. Basuki Kurniawan, MBA) 

@ Property Management Systems; Cash Management 
(Ir. Johannes Hanifah T, MSc, MBA) 

@ Finance, Accounting & Tax Management Systems 
(Halim Santoso, SE, MBA) 

@ Integrated Computerized Management Systems 
(Ir. Ediman Lukito) 

@ Leadership : Team Building & Achievement 
Motivation Training (Marthinus Milono, MBA) - 


— Naane Breakthrough 
in Property Business” 


TUJUAN SHORT COURSE : 

Memberikan Comprehensive Study (bagi orang yang tertarik dengan 
bisnis property, atau pimpinan dan manager bisnis property tentang 
terobosan inovatif dalam seluk beluk bisnis property : mulai dari 
pembebasan lahan, pembuatan market & financial feasibility study, 
pendanaan, pembuatan sistem manajemen terpadu, inovasi pemasaran, 
akuntansi, dan pelatihan sumber daya manusia untuk kesuksesan 

pelaksanaan program tsb. 
Biaya Rp. 700.000,- (termasuk coffee break, seminar kits, makalah, 
sertifikat). Pembayaran 3 minggu dimuka, Dies. Rp. 100.000,- x 
Pembayaran lebih dari 1 orang, Dics. Rp. 100.000,- " 


Keindahan Te 
di Timur Jakarta 


| Pri dd Bintara | 


Apar 


rD? fe Ara 


Taman 


Prima Group membangun Rumah Taman pertama di Timur Jakarta. Berjarak 


hanya 3 menit perjalanan dari Sentra Primer Jakarta Timur. Inilah alternatif 


terakhir bagi konsumen yang membutuhkan hunian ideal. 


Kebutuhan akan hunian dekat kota namun akrab 
dengan alam masih menjadi alternatif utama bagi konsumen. 
Sayang, tidak banyak lahan yang memenuhi persyaratan 
seperti ini. Maklum, untuk Garden Home, selain memiliki 


disain khusus, developer harus menyediakan fasilitas taman 


yang cukup luas. 

Tidak heran, ketika PT Mitra 
Bintara Perkasa (MBP) 
memperkenalkan produk rumah 
taman mereka, sambutan 
konsumen sangat mengejutkan. 
Sebelum peluncuran perdana 
Prima Bintara, waiting list calon 
pembeli telah berbaris panjang. 
“Tapi, kami mau fair,” kata 
Ir.Basuki Kurniawan, MBA, 
General Manager Prima Group. 


Sebab, selain menghindari para 


spekulan, “Kami ingin diskon harga pada saat launching 
dinikmati oleh enduser,” tambah Ronny.E.Mongkar, | 
General Manager Marketing Prima Group. 

Berlokasi dekat kawasan sentra primer dan kantor 


Walikota Jakarta Timur, + 500 m dari pintu tol Bintara, 


Prima Bintara Garden Home dibangun di atas areal 13,6 


Dari kiri ke kanan : BUDI (DIREKTUR), H.M. TAUFIK (DIREKTUR), TEDDY 
SETIAWAN (DIREKTUR UTAMA), WILLIAM SUTJIATMA (KOMISARIS) 


hektar. Hanya 385 unit dengan 6 
tipe rumah yang dibangun di sini. 
Sisanya disediakan untuk fasilitas 
olah raga dan taman. “Tahap 
pertama kami jual 113 unit,” kata 
Basuki lagi. 

Terletak di perbatasan Jakarta 
Timur dan Bekasi, Prima Bintara 
Garden Home dapat di tempuh dari 
berbagai alternatif jalan. Hanya 
berjarak sekitar 500m dari pintu 
Tol Bintara.Bila Anda ingin 
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i Rumah Tipe MELATI (49/105) Eo Rumah Tipe ANGGREK (79/180) 


Pi Rumah Tipe SERUNI 8/165) Rumah Tipe MAWAR (93/180) 


Rumah Tipe ALAMANDA (64/120) p Rumah Tipe FLAMBOYAN (119200) 


melaju tanpa hambatan, jalan tol Cikampek dan jalan Tol 


Cakung -Cilincing bisa dijadikan alternatif pertama. Atau 


kalau ingin melalui jalan alternatif lain, Anda dapat menuju 


ke lokasi dari arah Klender, melalui jalan I Gusti Ngurah Rai 
Pondok Kopi. Alternatif lain, Anda dapat melalui jalan 


Kalimalang kemudian menuju lokasi. Akses lain, akan 


dibangun terusan jalan Ngurah Rai selebar 37 meter yang 


nantinya akan melalui persis di depan pintu gerbang 
perumahan Prima Bintara Garden Home. 

Sebagai investasi maupun hunian, masa a depan 
perumahan Prima Bintara Garden Home cukup menj janjikan. 
profit. Lokasi perumahan ini hanya berjarak 3 km dari pusat 
pemerintahan Jakarta Timur. Bila Anda mengendarai mobil 
dengan kecepatan rata-rata 60 km/jam, jarak ini dapat 
ditempuh dalam 3 menit. | 

Dilihat dari master plan tahun 2000, sentra primer 
Jakarta Timur akan dikembangkan menjadi Central Busi- 
ness Districk (CBD). Perencanaan ini disesuaikan dengan 
arah pengembangan poros timur yang makin pesat. Di masa 
datang, kawasan sentra primer dikembangkan untuk 


menampung seluruh aktifitas masyarakat w 


ilayah ini. 
Fasilitas seperti office, mall, hotel dan kawasan wisata akan 
segera di bangun di sini. Tidak heran bila banyak investor 


berniat menanam modal di sana. Ne 


dari kawasan tersebut, jelas menjadi nilai tambah Pendiri 
Sejumlah developer telah hadir dan membangun perumahan 
di sekitar ini. Tapi, dari puluhan developer tersebut, hanya 

PT Mitra Bintara Perkasa yang menawarkan konsep Garden 


Home. “Sesuai dengan namanya, Prima Bintara Garden | 


TYPE FLAMBOYAN 119/200 
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TYPE SERUNI 58/105 


Home, dibangun serba prima, baik konsepnya maupun 
lokasinya,” jelas Teddy Setiawan, Direktur Utama PT MBP. 
Sesuai dengan konsep garden home, Prima Bintara 
dibangun dengan KDB (Koefisien Dasar Bangunan) 55%. 
Tipe Melati misalnya, dengan tanah 105 m’, luas bangunan 
hanya dibuat 49 m?. Sisanya disediakan untuk taman. 
Meskipun begitu, penggunaan ruangan tetap ditata seefisien 
m ingkin. Lihat saja tipe Melati (49/105). Tipe terkecil ini 
memiliki 2 kamar tidur yang cukup luas tanpa mengurangi 
ukuran ruangan tamu dan ruangan makan. Tipe ini dijual 
dengan harga Rp 76.825.000,- 

Sedangkan tipe Flamboyan, disediakan luas tanah 200 
m? dengan bangunan 119 m’. Tipe paling besar ini juga 
dibangun hemat ruang. Selain ruangan tamu dan ruangan 
makan, terdapat 2 kamar tidur 
biasa, 1 kamar tidur utama dan 1 
kamar pembantu. Dari kamar 
tidur pemilik rumah dapat 
menikmati kesegaran udara dan 
aneka tanaman. View ke tiga 
kamar tidur ini memang didisain 
menghadap ke taman. 

Dengan konsep rumah taman 
dan unit rumah yang tidak terlalu 


banyak, Prima Bintara Garden 


Home menjamin keasrian 


Dari kiri ke kanan : IR. BASUKI KURNIAWAN MBA, RONNY E. MONGKAR 


lingkungan dan privasi kepada pemiliknya. Di samping itu, 
fasilitas yang ditawarkan pun cukup lengkap. PT MBP 
membangun fitness center, area komersil, dan arena bermain 
anak-anak. Di sisi area lokasi, sepanjang 2 km disediakan 
fasilitas jogging track. | : 
Bila Anda suka berbelanja, tidak perlu repot-repot ke 
luar dari lokasi. Developer pun menyediakan sekitar 12.500 
m° sebagai area komersil. Semua kebutuhan sehari-hari 
dapat diperoleh di sini. Atau kalau ingin keluar lokasi, Anda 
dapat berbelanja di beberapa mall, baik yang berada di Kota 
Bekasi, maupun di sekitar Jakarta Timur. Saat ini, sebuah 
kawasan komersil Pasar Pagi Bintara sedang dalam tahap 


penyelesaian, lokasinya berdampingan dengan perumahan 


Prima Bintara. 


Untuk mendukung 
keindahan kawasan pemukiman, 
developer menggunakan sistem 
jaringan bawah tanah untuk kabel 
listrik dan telepon. Artinya, di 

Prima Bintara Garden Home nanti 
tidak akan ditemui lintasan kabel 
di atas atap rumah. Begitu juga ~ 
dengan fasilitas keamanan. Meski 


setiap tipe rumah dibangun tanpa 


pagar, developer menyediakan 
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MATRAMAN RAYA 
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sistem keamanan selama 24 jam penuh. “Keamanan 
dan privasi penghuni sangat kami utamakan,” lanjut Teddy 
| Setiawan, Direktur Utama PT.MBP 

Developer PT Mitra Bintara Perkasa bernaung di 
bawah payung Prima Group. Kumpulan beberapa developer 
ini cukup lama berkecimpung di bisnis properti. Karya 
Prima Group banyak terdapat di Jakarta, Bogor, Puncak dan 
Bandung. Uniknya, Group ini memulai bisnis properti dari 
pembangunan area komersil. Salah satunya adalah Pasar 
Onderdil Mobil Cipete di Jakarta Selatan. Di Bogor, mereka 
membangun Dewi Sartika Plaza dengan anchor tenant 
Ramayana, Hero Supermarket dan Bioskop 21, Kota 
Sukabumi pun tidak ketinggalan dirambah Prima Group. 
Disini mereka ikut andil membangun Sukabumi Raya Plaza 
lengkap dengan Ramayana Departemen Store, Hero Super- 
market dan gedung Sineplek 21. 

Untuk landed house, Prima Group cukup sukses 
memasarkan beberapa perumahan di Jakarta dan Bekasi. 
Antara lain Taman Cipulir Estate dan Prima Harapan 


Regency. Terbukti pada launching tahap pertama akhir 


tahun lalu Prima Harapan Regency mencatat penjualan yang 
cukup fantastis sekitar 520 unit rumah dibeli konsumen. 
Artinya, melebihi target yang ditetapkan developer. 

Dengan konsep jelas dan desain yang menarik, hampir 
seluruh produk properti Prima Group diserap pasar. Tidak 
heran, Ronny.E.Mongkar begitu optimis proyek Prima 
Bintara Garden Home akan mengulangi sukses proyek- 
proyek Prima Group sebelumnya. Sebab, “Di lokasi itu, 
hanya kami yang membuat rumah taman,” kata General 


Manager Marketing Prima Group ini. W 


PT MITRA BINTARA PERKASA 
Land & Housing Development 
Komplek Duta Merlin Blok C-22 
Jl. Gajah Mada No. 3 - 5, Jakarta 10130 
Telp. (021) 3803367, i 
Fax. (021) 3803369 _ ff 


ADVERTORIAL by Awan 
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/Waster of ceramic tiles from Indonesia 


Sa Bites | 
Ma an 


~ 
133 


from selected materials 


... through high-tech processing 


..... combined with artistic designs 
....... under professional quality assurance 


to create a master piece in fashion ceramics 


PT. Porsmo 


cera/Mduro 


G R NGET O Te iE 


offers exclusivity and 
timeless beauty 


Head Office : 

Pusat Perdagangan Bahan Bangunan 
& Interior-Mangga Dua. Blok F-1 No. 26 
Jl. Raya Mangga Dua. 

Jakarta 10730, Indonesia 

Tel. (021) 6009939, 6011809 

Fax. (021) 6015750 


PT. Masterina Keramika Pratama 


4M\asterina 


CERA MI Co ILE 


offers unique decors. and 
elegant beauty 


| Main Distributor : 
PT. SARANA KERAMINDO INDAH SENTOSA 
Head Office : 


Jl. Pinangsia | No. 16 C-D Jakarta 11110, Indonesia 
Tel. (021) 6241182-87 Fax. (021) 672407 


RUMAH SUSUN 


NASIONAL 


Membuat Rusun Lebih 
Manusiawi 


Dengan harga lebih murah, pemda dan swasta mulai membangun rusun dengan fasilitas 
lengkap. Upaya menarik minat? 


oleh jadi minat masyarakat ting- 

gal di rumah susun akan bertam- 

bah besar. Sebab, bangunan rumah 
susun murah mulai dibangun lebih layak. 
Diantaranya dilengkapi dengan fasilitas 
seperti halnya rumah susun mewah. 

Di saat sulitnya mendapatkan rumah 
murah yang terletak di tengah kota, pilihan 
terakhir nampaknya akan jatuh pada hunian 
vertikal. Apalagi, kebutuhan tempat tinggal 
tidak pernah ada habisnya. Ambil contoh 
wilayah DKI Jakarta. Saat ini, dengan 
pertumbuhan penduduk 3% pertahun, 
diperkirakan penduduk ibukota sudah 
mendekati angka 9 juta jiwa. 

Seandainya satu keluarga dengan 5 
orang membutuhkan 1 unit rumah saja, 
maka dibutuhkan pasokan 54.000 unit 
, rumah pertahun. Di tengah sulitnya 
mendapatkan lahan di Jakarta, maka hunian 
vertikal pun menjadi alternatif utama. Dari 
hasil polling kepada 100 responden yang 
dilakukan Properti Indonesia Februari lalu, 
sekitar 36,7% warga Jakarta menyatakan 
setuju tinggal di rumah susun. Bila diambil 
30% saja, maka dibutuhkan sekitar 16.200 
unit rumah susun pertahun. 

Angka ini masih sangat jauh diban- 
ding supply rumah susun. Tahun lalu, 
pasokan rusun menengah-atas yang telah 
beroperasi hanya 3.977 unit. Meskipun 
diperkirakan dari 94 sampai 97 nanti akan 
selesai di bangun 29.941 unit rusun lagi, 
jumlah ini masih belum mengimbangi 
tingginya permintaan rusun. Sayang, selain 
masih dibangun sekadarnya, tinggal 
dirumah susun belum memasyarakat. 
Sebagian besar hasil polling Properti Indo- 
nesia menyebutkan, kenyamanan dan 
keamanan yang minim tinggal di rusun, 


PRESIDEN SOEHARTO 
DI RUSUN BIDARACINA 


DOK. SUARA PEMBARUAN 


membuat hunian vertikal masih sulit 
dimasyarakatkan. 

“Rumah susun yang ada sekarang 
hanyalah rumah kecil yang ditumpuk- 
tumpuk,” komentar direktur sebuah deve- 
loper. Kenyataan inilah yang membuat 
pemda DKI dan beberapa developer men- 
coba menciptakan produk rusun yang lebih 
manusiawi. “Tinggal di rumah susun perlu 
proses, perlu penyesuaian kebiasaan- 
kebiasaan baru,” kata Presiden Soeharto, 
pada peresmian penggunaan rusun 
Bidaracina bulan lalu. 

Untuk itu bangunan fisik rumah susun 
pun harus lebih baik dan berkualitas. Per- 
soalan ini jelas menjadi rumit bila deve- 
loper dihadapkan pada tingginya biaya 
konstruksi dan harga lahan di Jakarta. 


Aspek bisnis ini lah yang membuat sedikit 


“sekali developer bersedia membangun 


rusun murah. Kecuali bila developer 
memiliki kiat tersendiri. Antara Jain dengan 
membangun rusun di atas lahan yang telah 
lama dibebaskan. 

PT Aneka Elok Real Estate misalnya. 
Developer yang banyak membangun 
apartemen menengah ini membangun rusun 
murah bergaya apartemen di Penggilingan, 
Cakung Jakarta Timur. Rencananya, di 
lokasi ini Aneka Elok Group akan 
menggarap 14 blok rusun. Masing-masing 
tahap pertama dibangun sebanyak 6 tower 
di atas tanah 22.000 m°. Tahap II, 2 tower di 
atas tanah seluas 15.000 m° dan sisanya 
diselesaikan pada tahap tiga sebanyak 6 
tower di atas lahan 23.000 m’. “Tiap blok 
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terdiri 7 lantai dengan 112 unit hunian,” 
jelas Toni Wibowo, Marketing Manager 
Aneka Elok, “market untuk segmen ini 
masih besar,” lanjut Toni lagi. 

Rumah susun murah lain yang di- 
bangun agak baik adalah rusun Bidaracina. 
Di atas areal 2,3 ha, akan dibangun 7 blok 
rusun berlantai lima. Tiga blok diantaranya 
telah diresmikan pemakaiannya oleh 
Presiden Soeharto bulan lalu. Dari lima 
lantai yang tersedia, hanya empat lantai 
dimanfaatkan sebagai hunian. Sedangkan 
lantai dasar disediakan untuk fasilitas parkir 
dan pelataran tempat bermain anak-anak. 
“Bisa juga dikembangkan sebagai mata 
pencaharian penghuni dengan membuka 
toko,” kata Pak Harto saat bincang-bincang 
dengan calon penghuni rusun ini. 

- Tiap unit juga disediakan fasilitas 
balkon. Menurut kepala humas di kantor 
walikota Jakarta Timur, rusun murah 
Bidaracina ini akan menjadi contoh pem- 
bangunan rusun sejenis di masa datang. 
Selain lebih layak, “Harga rumah susun 
harus disesuaikan dengan daya beli 
masyarakat banyak,” lanjut Pak Harto. 

Dengan fasilitas memadai, pem- 
bangunan rumah susun Bidaracina menelan 
biaya Rp 36,5 miliar. Selain dari anggaran 


APBD dan APBN, sekitar 25 pengusaha | 


swasta nasional menyumbang sebesar Rp 
8,5 miliar. Tercatat beberapa nama pengu- 
saha seperti Muhammad Bob Hasan, 


Prayogo Pangestu dan Sudwikatmono 


yang ikut membantu penyelesaian rusun 
tersebut. 

DPP REI saat ini pun tengah menge- 
jar target pembangunan rusun murah yang 
telah mereka canangkan. Tentu saja dengan 
kualitas yang lebih baik. Lewat dua 
konsorsium developer anggota REI, PT 
Nayaka Realtindo dan PT Cakra Sarana 
Persada, tahun ini akan direalisasikan 
pembangunan 5 ribu unit rusun murah di 
kawasan Cilincing dan Sukapura, Jakarta 
Utara. 

Persoalannya, tidak setiap developer 
memiliki stok lahan seperti yang dilaku- 
kan Aneka Elok. Selain itu, developer tidak 
diperkenan menguasai lahan dalam waktu 
tertentu tanpa aktifitas pembangunan. 
Padahal, melihat tingginya demand rusun, 
bila dibangun lebih layak, agaknya tidak 
terlalu sulit memasyarakatkan warga untuk 
tinggal di hunian vertikal W JU/Bin 
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HUT REI KE-23 


Menggugat Oligopoli 


Isu praktek oligopoli yang dilakukan sejumlah pengusaha 
besar properti berhembus dari perayaan HUT ke-23 REI di 
Manado. Namun Menpera Akbar Tandjung menepis: tidak 


ada oligopoli. 


erayaan Hari Ulang Tahun (HUT) 
ka ke-23 asosiasi Real Estate Indone- 

sia di Manado, Maret lalu, boleh 
diacungi jempol. Berbeda dengan 
perayaan HUT tahun-tahun sebelumnya, 
kali ini REI seperti hendak melakukan 
restrospeksi. Disebut restrospeksi karena 
ada semacam upaya REI 
untuk melihat sepak 
terjang dirinya setelah 
memasuki usia ke-23. 
Kesan ini terasa dengan 
mengundang pembicara 
dari luar REI, yakni 
Christianto Wibisono, 
pengamat ekonomi dan 
juga Direktur Pusat Data 
Bisnis Indonesia yang 
dikenal suka berbicara 
nyelekit. Menariknya, 
Christianto yang memba- 
wakan makalah Anatomi 
Real Estate Indonesia, 
diberi kesempatan bicara 
setelah bos Sang Pelopor 
Ciputra menyampaikan 
makalahnya. Diskusi 
panel yang dipandu Dedi 
Kusuma pada sesion 


1 


Karena ada 10 developer besar yang 
menguasai 42 ha lahan atau 70 persen dari 
lahan real estate di Jabotabek. Artinya, 
karena lahan yang dikuasai lebih dari 50 
persen, maka ke-10 developer itu dapat 
dengan leluasa menentukan harga rumah 
dan apartemen lebih tinggi dibanding di 


AKBAR TANDJUNG 
TAK ADA OLIGOPOL/ 


kedua menjelang makan 


siang itu, segera saja mengusir kantuk 


sebagian peserta. 


Restrospeksi pun dimulai. Seolah 
menanggapi pernyataan Pak Ci yang 
mengambil tema Tantangan dan Profesio- 


‘nalisme Usaha Real Estate di Indonesia, 


seperti sudah diperkirakan, Christianto 
melontarkan kritikan terhadap sepak 
terjang pengusaha properti besar yang 
menguasai lahan luas di wilayah Jabo- 
tabek (Jakarta, Bogor, Tangerang, Bekasi). 
Dia menilai penguasaan lahan yang luas 
itu menjurus kepada praktek oligopoli. 


luar negari seperti Amerika (California) 
atau Korea. Dalam bahasanya, Chris 
menyatakan, Tingkat harga dibuat sede- 
mikian rupa sehingga tidak ada pemain 
lain yang mampu membuat harganya lebih 
rendah.” 

Kesepuluh developer besar yang 
disebut Christianto itu adalah Metropoli- 
tan Group menguasai lahan 9.595 ha, 
Bumi Serpong Damai (6000 ha): Pemba- 
ngunan Jaya (5.9.30 ha): Lippoland (4.133 
ha): Summarecon (4.020 ha): Ciputra 
(3.955 ha): Tigaraksa (3000 ha), Putra 
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Alvita Pratama (2000 ha); Modernland 
(1.570 ha); dan Kalbeland (1040 ha). 

Pernyataan itu tentu saja ditang-gapi 
Pak Ci. “Saya setuju dengan Saudara 
Christianto bahwa praktek oligopoli patut 
diwaspadai dan dihilangkan. Namun 
demikian untuk saat ini saya tidak melihat 
adanya praktek itu. Inilah yang membang- 
gakan ,” katanya. Pak Ci lalu menyebut 
hadirnya BSD yang menguasai 6000 ha 
lahan di Tangerang, tidak sendirian. Ada 
banyak developer real estate besar yang 
juga menguasai lahan luas di sana. 

“Di BSD itu tergabung empat deve- 
loper besar. Agak jauh sedikit ada Lippo 
Village, Kota Raya dan banyak lagi. 
Setidaknya sekarang ada 
7 developer yang me- 
nguasai lahan di atas 500 
ha sedang perang harga 
dan perang promosi, °’ 
tegasnya. Demikian juga 
di Bekasi, setelah Kota 
Cikarang Hijau dan 
Lippocity, muncul Kota 
Legenda. Di Selatan ada 
Bintaro Jaya, Bintaro 
Permai, dan Pondok 
Indah yang sedang "ber- 
tempur" habis-habisan. 

Soal harga rumah 
atau apartemen yang 
dinilai tinggi oleh 
Christianto, juga disang- 
kal Pak Ci. Dengan gaya 
berkelakar ia menang- 
gapi bahwa Christianto 
kurang informasi. Harga 
kondominium di Jakarta 
berkisar antara 1000 - 2000 dolar Amerika. 
Di Beverly Hills yang kurang lebih setara 
dengan wilayah Jalan Thamrin, harganya 
mencapai 4 kali lebih mahal. Diban- 
dingkan dengan Hongkong, 10 kali lebih 
mahal. “Jadi bagaimana Pak Chris 
menilai bahwa harga kita lebih mahal?” 
kilah Pak Ci. 

Isu adanya praktek oligopoli itu, 
menurut Ciputra, mungkin karena di 
antara sesama pengusaha real estate 
terkesan rukun dan ayem. Tidak saling 
cela atau memojokkan. Namun sebenarnya 
ada kompetisi. Tapi kompetisi itu ber- 
langsung secara sehat. Antara satu sama 
lain, tutur Pak Ci, adalah partner. Contoh- 
nya dalam membangun padang golf, 
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antara Padang Golf Modernland dan 
Damai Indah itu memang berkompetisi, 
tapi juga partner dalam sama-sama 
mencetak pemain. “Jadi tidak ada itu 
oligopoli atau kartel,” kata Pak Ci. 
Menanggapi isu oligopoli yang 
ternyata merebak hingga ke Jakarta, dalam 
sambutannya pada pembukaan pameran 
rumah di Jakarta Convention Centre, 
pekan akhir Maret lalu Menpera Akbar 
Tandjung pun angkat bicara. Menurutnya, 
untuk mengetahui ada tidaknya oligopoli 
dalam bisnis real estate tidak bisa dilihat 
hanya dari sisi luasnya penguasaan lahan 
namun juga harus dilihat dari jumlah 
rumah yang dibangun. Kenyataannya, 


el BIA ROES 


MANADO MANGT 1095 


“PERAN SERTA REAL ESTATE INDONESIA 
DALAM PEMBANGUNAN EKONOMI PAI 


Manado Beach Hotel 20 MARET 


“TI. PEMANDU 


PAK CI DAN CHRISTIANTO 
RESTROSPEKS/ 


menurut Akbar, rumah yang dibangun 10 
developer besar itu tidak lebih banyak dari 
rumah yang dibangun developer lainnya. 
Jadi sependapat dengan Ciputra, praktek 
oligopoli itu tidak ada. 

Dan khusus untuk pembangunan RS/ 
RSS, tambah Akbar, pemerintah tetap 
mengontrol harganya sehingga tidak akan 
didikte developer. Dan pihaknya akan 
tetap mewajibkan kepada 10 developer 
besar untuk membangun perumahan 
sesuai dengan ketentuan yang berlaku. 
Semua developer wajib membangun 
perumahan berimbang dengan konsep 
1:3:6. Mengenai penguasaan lahan luas 
oleh developer, ia mengingatkan, “Lahan 
harus digunakan secara produktif dan 


jangan digunakan untuk keuntungan 
semata,’’ katanya. 

Sebagai antisipasi, Menpera juga 
akan meningkatkan efektivitas kerja 
Badan Kebijaksanaan Pengendalian 
Pembangunan Perumahan dan Permu- 
kiman Nasional (BKP4N). Lembaga yang 
dipimpin Menpera dan beranggotakan 
antara lain Menteri Agraria/Kepala BPN, 
Menteri Pekerjaan Umum, dan Bappenas 
itu akan akan terus mengkaji berbagai 
masalah pembangunan perumahan. Di 
daerah, kebijakan BKPZN ini harus dilak- 
sanakan dengan koordinasi BKP4D. 
Tugas lembaga ini, di bawah pimpinan 
kepala daerah setempat, adalah 

ea meningkatkan koor- 

na : dinasi antar-lembaga 

= # yang berhubungan 

= dengan izin pemba- 
ngunan perumahan. 

Sementara Moh. 
S. Hidayat, Presiden 
Direktur PT Putra 
Alvita Pratama, me- 
nyarankan agar kecen- 
derungan oligopolistik 
tidak berwujud men- 
jadi oligopolis, Peme- 
rintah harus meng- 
evaluasi pengeluaran 
SIL (surat izin lokasi). 
Jangan sampai ada 
lebih dari satu SIL 
yang diberikan kepada 
developer yang sama 
dalam waktu yang 
sama. Jika Pemerintah 
sudah mengeluarkan 
SIL untuk kawasan tertentu pada satu de- 
veloper, jangan keluarkan SIL baru 
sebelum kawasan itu selesai dibangun. 
“Dengan demikian developer besar tidak 
bisa lagi bertubi-tubi membebaskan lahan 


“hingga akhirnya kelewat besar,” kata 


Hidayat seperti dikutip Suara Pembaruan. 
Namun Enggartiasto Lukita, Ketua 
DPP REI menilai, cara efektif mencegah 
berkembangnya oligopli adalah dengan 
membatasi waktu pembangunan kepada 
developer yang telah mendapat SIL. Lahan 
yang telah dibebaskan harus segera 
dibangun. Cara ini diyakini Enggar akan 
menjamin pasok rumah sehingga harga ` 
tetap terkoreksi W 
Herman Syahara 
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Setiabudi 


CITRA PERUMAHAN IDEAL 


Hunian Eksklusif 
di Kawasan Bergengsi 
Semarang Selatan 


PT Meta Alvita, developer yang telah belasan tahun bergerak dalam 
pengembangan lahan strategis menjadi permukiman bercitra ideal dan bernilai 
investasi di kota Semarang, kembali menggelar produk unggulannya di atas 
lahan seluas 14 ha: Taman Setiabudi. 
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ebuah rumah haruslah juga bermakna home. Artinya, 

ketika penghuninya kembali dari tempat bekerja, rumah 

itu itu tidak saja melindungi penghuninya dari panas dan 
hujan, tapi juga memberikan suasana tenang, nyaman, dan aman. 
Mampu menggantikan suasana kantor yang sarat dengan 
kesibukan dan melelahkan. Suasana rumah seperti ini diyakini 
dapat meningkatkan produktivitas dan inovasi kerja penghuninya 
di saat kembali duduk di meja kantor keesokan harinya. 

Kondisi ideal itulah yang ingin diciptakan developer PT 
Meta Alvita dalam proyek terbarunya, Taman Setiabudi yang 
terletak di Semarang Selatan. Dari segi lokasi, tampaknya bukan 
hal sulit bagi developer untuk mewujudkan keinginan itu. 
Semarang Selatan merupakan daerah bergengsi yang terlatak di 
bagian kota atas. “Tentu saja udaranya sejuk dan bebas banjir,” 
kata Ir. Soeharsojo, Direktur Utama PT Meta Alvita. 

Dan yang tak kalah penting, dari sisi pengembangan kota 
Semarang, daerah selatan ini diperuntukan bagi hunian. 
Kenyataan ini memberikan jaminan kepada penghuni bahwa 
peruntukan ini tidak akan terusik oleh industri berat atau aktivitas 
lain yang akan mengusik lingkungan hunian. 

Permukiman Taman Setibudi tepatnya terletak di kelurahan 
Srondol Wetan. Sebelah Utara berbatasan dengan Ngesrep Timur, 
sebelah Barat dengan Srondol Kulon, sebelah Selatan dengan 
Padangsari, dan sebelah Timur dengan Pedalangan (Tembalang). 
Untuk mencapai central business district, jaraknya hanya 12 km 
atau dengan waktu tempuh 15 menit melalui jalan umum yaitu Jl. 
Setiabudi yang menghubungkan Semarang-Solo dan 10 menit 
melalui jalan tol. 

Namun, tampaknya developer menyadari bahwa lokasi yang 
strategis saja belum cukup. Masih diperlukan sentuhan lain yang 
mampu mewujudkan Taman Setiabudi sebagai suatu permukiman 
ideal bagi masyarakat kelas menengah ke atas. Sentuhan yang 
kemudian diberikan oleh developernya memang tidak tanggung- 
tanggung. Tipe-tipe rumahnya dipilihkan yang berarsitektur 
indische, mengesankan kekokohan, kemegahan, dan sekaligus 
nostalgis. Atapnya dibuat curam sehingga air cepat turun dan 


menghindari resapan di genting. Kaca-kacanya pun dibuat tidak 
terlalu berlebihan sehingga cahaya yang masuk dapat terukur 
sesuai dengan kebutuhan penghuni. 

“Inilah rumah yang pas untuk alam tropis,” kata Ir. Bam- 
bang Kusmanto, Direktur PT Meta Alvita yang juga ketu DPD 
REI Jawa Tengah. Konsep utama pengembangan permukiman ini, 
tambah Bambang, adalah menyatu dengan lingkungan. Hal ini 
diwujudkan dengan mempertahankan berbagai jenis pepohonan 
buah yang sejak semula ada seraya memadukannnya dengan 
taman-taman buatan. Antarsatu rumah dengan rumah lain tidak 
dibatasi oleh pagar-pagar yang kaku. Taman-taman di halaman 
rumahlah yang berfungsi sebagai sekat pemisah sehingga 
memberikan kontribusi artistik dan asri pada lingkungan 
sekitarnya. 

Penghuni Taman Setiabudi juga akan dimanjakan oleh 
sistem pembangunan infrastruktur yang tergolong baru diterapkan 
di Semarang. Misalnya, drainase, jaringan pipa air minum, kabel 
listrik, dan kabel telepon, ditanam di bawah permukaan tanah. 
Sistem ini makin mengokohkan Taman Setiabudi sebagai 
permukiman yang menyatu dengan lingkungan. Dan ini pula yang 
mendapat acungan jempol dari salah seorang Komisaris PT Meta 
Alvita, Prayogo Mirhad, yang juga Direktur Utama Bank Dagang 
& Industri (BDI).” Perumahan Taman Setiabudi yang 
menonjolkan taman-taman dan jaringan tertutup 
di bawah tanah, adalah sesuatu yang baru. 
Mudah-mudahan masyarakat Semarang dapat 
menerimanya,” kata pria humoris yang pernah 
menjabat Direktur Utama BTN dan Bank Papan 
“sa Sejahtera itu. 
| Sesuai rencana, tahap pertama Taman 
- | Setiabudi akan mencapai seluas 14 ha. Jumlah 
* rumah yang akan dibangun mencapai 217 unit 
terdiri atas rumah standar satu lantai dan dua 
lantai. Untuk rumah tipe satu lantai terdiri atas T 
_ 75/180 dengan harga jual Rp 82.848.000: T 90/ 
216 (99.417.000), T 150/288 (Rp 146.086.000): 


MASTER PLAN TAMAN SETIABUDI 
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dan T 180/451 (203.819). Untuk tipe dua lantai terdapat T 110/ 
120 dengan harga jual Rp 91.982.000: T 140/180 (Rp 
124.223.000): T 155/216 (Rp 141.917.000): T 180/216 (Rp 
155.667.600 ):T 200/216 ( Rp 166.667.600): T 220/180 (Rp 
168.223.000): T 275/390 (Rp 255.140.600). Harga ini masih 
bersifat standar dan belum termasuk biaya PPN dan PPAT. 

Dalam hal fasilitas, Soeharsojo mengatakan bahwa pihaknya 
tidak ingin main-main. “Kami tidak hanya menjual rumah saja 
tapi melengkapi fasilitasnya lebih dulu,” ujarnya. Taman 
Setiabudi akan dilengkapi dengan berbagai fasilitas yang dapat 
digunakan leluasa oleh penghuninya. Yaitu lapangan tenis dua 
band dengan tribune, jogging track, kolam renang untuk dewasa 
dan anak-anak, supermarket, foodcourt, fitness centre, play 
ground, kawasan terbuka hijau dan taman. Setiap rumah akan 
mendapat daya listrik minimal 1300 watt, air dari PAM dan 
telepon. Sistem pembuangan limbah rumah tangga limbah 
kotoran ditampung pada septictank dan resapan, sedangkan 
limbah rumah tangga disalurkan pada resapan khusus. Sementara 
limbah padat seperti sampah akan ditampung dengan sistem pool. 
Dengan sistem ini diharapkan air yang masuk ke sungai 
kebersihannya sudah mencapai 70 persen bebas limbah. Untuk 
merawat semua fasilitas dan melayani penghuni, developer 
menyediakan estate manajemen atau pengelola lingkungan. 

Jalan-jalan yang dapat dilalui menuju permukiman dapat 
dari jalan eksisting, Jl Sukun yang saat ini 12 meter akan 
diperlebar menjadi 16 meter dalam waktu dekat. Melalui jalan ini 
hanya berjarak 300 meter menuju lokasi. Jalan alternatif lainnya 
dapat melalui Jl. Durian yang baru berfungsi diakhir penyelesaian 
proyek. Jalan-jalan di lingkungan permukiman menggunakan 
finishing paving block. ROW jalan ini masing-masing 9 meter 
untuk jalan lingkungan, 10 dan 16 meter untuk jalan penghubung, 
dan 20 meter untuk jalan utama. Sepanjang jalan ini dilengkapi 
dengan trotoar dengan penerangan dan penghijauan. Yang tak 
kalah penting adalah soal keamanan. Developer menyediakan 
beberapa pos penjagaan di beberapa sudut permukiman dengan 
pos komando di pintu utama yang dilengkapi dengan portal 
berikut petugasnya sehingga terjamin terlaksananya sistem 
keamanan 24 jam. 

Dengan segala keunggulan yang dimiliki Taman Setiabudi, 


Sara 


= FASILITAS LAPANGAN TENIS 2 BAND SIAP PAKAI = 
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KANTOR PEMASARAN TAMAN SETIABUDI DI LOKASI 


Soeharsojo yakin bahwa kawasan itu memiliki prospek cerah bila 
ada pihak yang ingin menjadikannya sebagai produk investasi. 
Indikatornya, wilayah Banyumanik di mana Taman Setiabudi 
berada, termasuk wilayah pengembangan yang berdiri sendiri. 
Kawasan ini pun tengah berkembang dengan pesat. Di sekitar 
permukiman, hanya dalam radius 300-an meter, sudah terdapat 
kantor pos, pasar tradisional, wartel, supermarket, sekolah, dan 
rumah sakit yang seluruhnya telah hadir lebih dulu. Semarang 
Selatan juga dikenal kawasan pendidikan dengan terdapatnya 
Universitas Diponegoro dan beberapa perguruan tinggi swasta. 

Namun, yang lebih penting dari semua itu, dari sisi investasi, 
kenaikan harga yang drastis. Soeharsojo menyebut angka, bahwa 
dalam tempo lima tahun, kenaikan harga ruko di kawasan itu 
mencapai lebih dari 500 persen. Meskipun tak sebesar itu, 
kenaikan harga rumah pun cukup menggembirakan. “ Saya berani 
mempredik, kenaikan harga rumah di Taman Setibudi lebih baik 
dari perumahan yang ada di dekatnya,” kata salah satu Ketua DPP 
REI dengan mantap E 


A 


UNTUK KETERANGAN LEBIH LANJUT HUBUNGI 


SOLE MARKETING AGENT PRO REALTOR 2001 
JL. SUKUN BANYUMANIK TLP. (024) 475816-475817 
SEMARANG 
DEVELOPER PT META ALVITA 
JL. VETERAN KAV. NO. 1 TLP. (024) 414961, 415044, 319818 
Fax. (024) 319602 < 
SEMARANG 


Setiabudi 
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Persembahan Tiga Serangkai 
yang Kaya Pengalaman 


Menyebut Taman Setiabudi, ingatan orang Semarang 
segera saja beranjak menuju sebuah permukiman bersahaja 
Pondok Setiabudi yang lebih dulu dibangun. Tak salah 
memang, karena keduanya boleh dibilang abang-adik. 
Bedanya, kalau si abang Pondok Setiabudi adalah rumah- 
rumah menengah dan ruko yang dibangun atas kerjasama 
developer PT Meta Alvita dengan Perum Perumnas sekitar 
lima tahun lalu. Sedangkan Taman Setiabudi perumahan 


menengah-atas yang sedang 
dibangun PT Meta Alvita sendiri. 
Dilihat dari jarak, kedua 
permukiman itu hanya dipisahkan 
oleh sungai kecil. 

Bagi PT Meta Alvita 
membangun hunian memang telah 
menjadi tradisinya sejak 16 tahun 
silam. Dan Taman Setiabudi boleh 
dibilang karya terbaiknya sampai 
saat ini. Sebelumnya, developer ini 


telah membangun hunian sederhana 


di Brebes, Ungaran, dan beberapa 
daerah lainnya di Jawa Tengah. 
Bahkan semasa Menpera dijabat 
Siswono Yudohusodo, perusahaan 


. ini termasuk pelopor dalam 


memperkenalkan rumah T 0 (KSB) 
di Semarang. Maksudnya, deve- 
loper hanya menyediakan kavling 
siap bangun dan masyarakat dapat 
mencicilnya Rp 1000/hari dengan 
bunga sangat rendah dari BTN. 
Masyarakat yang terdiri dari 
pedagang kecil itulah yang 
membangun rumahnya sendiri. 


PT Meta Alvita kini dikemudian oleh tiga serangkai 
jebolan Universitas Diponegoro. Pertama adalah Ir. 
Soeharsojo, 47 tahun, dari jurusan tehnik sipil. Pengalaman 
ayah dua anak ini cukup beragam, mulai dari mengelola radio 
Jatayu FM Stereo, menjabat direktur pada berbagai 
perusahaan kontraktor, dan menjadi Pembantu Rektor III 
Universitas Semarang. Ia pun tercatat sebagai komisaris PT 
Putra Alvita Pratama yang tengah mengembangkan Kota 
Legenda di Bekasi. Pada Meta Alvita ia menjabat sebagai 


Direktur Utama. 


DARI KIRI KE KANAN : IR. GAWIEK KURNIANTO (DIREKTUR), 
IR. SOEHARSOJO (DIREKTUR UTAMA), IR. BAMBANG KUSMANTO, aa i 
(DIREKTUR) DAN PRAYOGO MIRHAD (KOMISARIS UTAMA) — bangsa,” katanya. Dengan niat 
tersebut mereka berharap karyanya 


Kedua adalah Ir. Bambang Kusmanto, 45 tahun, dari 
jurusan arsitektur. Ayah 3 anak ini pernah mengikuti berbagai 
kursus, antara lain, manajemen konstruksi, studi feasibility 
proyek, analisa dampak lingkungan, dll. Ia juga mengelola 
perusahaan PT Remaja Contractor & Industry. Bergabung 
dengan PT Meta Alvita sejak 1977, ia kini mendudukui posisi 
direktur sekaligus Ketua DPD REI Jawa Tengah. 

Selanjutnya Ir. Gawiek Kurnianto, 50 tahun, dari jurusan 
teknik sipil. Ayah dua anak ini 
pernah mengikuti kursus 
manajemen konstruksi dan | 
manajemen proyek. Pengalamannya 
antara lain mengelola PT Tambora 
Contractor dan PT Broto Sindutomo 
Contractor. 

Sedangkan tokoh yang duduk 
di kursi Komisaris adalah Prayogo 
Mirhad (Presiden Direktur BDI) 
dan Prof. Muladi, SH (Pengurus 
HAM). 

Bergabungnya ketiga 
profesional dari satu almamater ini, 
menurut Soeharsojo, menjadi 
sebuah kekuatan yang akan 
memberikan kerja terbaiknya dalam 
pembangunan perumahan dan 
permukiman khususnya di Jawa 
Tengah. “ Sebagai alumni satu 
almamater dari Univeristas 
Diponegoro, kami ingin 
memberikan sesuatu yang 
bermanfaat bagi pembangunan 


dapat diterima masyarakat. Dan ini sekaligus juga sebagai 
kontribusi mereka kepada almamater yang merupakan bagian 
dari civitas akademika di seluruh Indonesia. “ Inilah yang 
melandasi etos kerja kami,” tambahnya. | 

Sementara sang komisaris Prayogo Mirhad menilai PT 
Meta Alvita dikendalikan oleh orang-orang muda yang kaya 
pengalaman dan ilmu. Sehingga ia yakin proyek Taman 
Setiabudi akan menjadi kawasan permukiman yang patut 
diperhitungkan sebagai hunian masyarakat kelas menengah- 
atas di Semarang W 
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BAHAN BANGUNAN 
BAJA- BERKUALITAS 
NTB ER ON Pe ION AL 


P.T. BRC Lysaght Indonesia yang telah Anda kenal 
selama lebih dari 20 tahun kini menjadi P.T. BHP Steel 
Building Products Indonesia. BHP adalah group 
perusahaan terbesar di Australia yang bergerak di bidang 


Baja, Mineral dan Petroleum. 
P.T. BHP Steel Building Products Indonesia memproduksi bahan bangunan 
dari baja berkekuatan tinggi dengan standar kualitas Internasional. 


NG 
A 


MAA 


TI 


Untuk keterangan lebih lanjut hubungi kantor pemasaran atau pabrik kami : 


@ BHP 


P.T. BHP Steel Building Products 
Indonesia 


Jl. Rawaterate I/1 Kawasan Industri Pulogadung, Jakarta 13010, P.O. BOX 1034 / JAT 
Telepon : (021) 4603950 (Hunting), Facsimile : (021) 4713024, 4603263. 


Cabang : e Bandung e Semarang e Surabaya @ Denpasar e Medan @ Palembang @ Balikpapan. 


novasi adalah kata kunci dalam 

' setiap bisnis apapun, termasuk di 

ektor properti. Hanya perusahaan 

' yang secara ekstrim mampu memono- 

poli pasar sajalah, mungkin yang 

a : CL tidak perlu bersusah payah melaku- 

kan dera terhadap produknya, dan tak mau melihat 

faktor-faktor pengubah pasar. Karena tak ada saingan, 

konsumen suka atau tidak suka harus menerima produk 

yang menjadi kebutuhannya itu. Tapi dalam pasar terbuka, 

ketika pesaing-pesaing baru bermunculan, dan di sisi lain 

minat dan persepsi masyarakat berkembang cepat, inovasi 
menjadi sesuatu yang niscaya. 

Ir. Ciputra mendapat julukan Bapak Properti Indone- 
sia karena dikenal kaya akan inovasi. Di saat developer lain 
masih mencari-cari lokasi mana yang cocok untuk 
dibangun, Pak Ci sudah membangun di daerah yang 
sebelumnya tidak terbayangkan oleh developer lain. 
Kawasan Ancol yang semula merupakan rawa-rawa, ia 
sulap menjadi pusat rekreasi dan permukiman eksklusif. 
Serpong dan Bintaro yang dulu dijuluki daerah “jin buang 
anak”, lewat sentuhan tangannya kini menjadi daerah 
permukiman prestisius berskala kota. Atas semua yang 
= dilakukannya itu, patutlah ia menyebut grupnya sebagai 
Sang Pelopor. Produk-produk rumah yang ditawarkan Pak 
Ci, demikian panggilan akrab Ciputra, juga sarat dengan 
muatan ide-ide baru dan berorientasi pada kepuasan 
pelanggan (customer satisfaction). 

Dalam diskusi Properti Indonesia, pengamat 
pemasaran Hermawan Kartajaya mengutip percakapannya 
dengan Ir. Ciputra, saat terjadi kebijaksanaan uang ketat 
tahun 1991 lalu. “Di saat developer lain kerepotan menjual 
rumahnya, Pak Ci malah mengaku penjualannya naik 50 
persen,” ujar Chief Service Officer pada Mark Plus Profes- 
sional Service ini. Herman yakin, Pak Ci tidak membo- 
honginya. Dalam situasi bisnis properti menurun, 
menurutnya, orang hanya mau membeli dari developer yang 
terpercaya. Komitmen dalam memenuhi janji untuk 
memuaskan konsumen itulah yang menjadi kekuatan Pak 
Ci. Secara bergurau, Hermawan bahkan membagi proyek 
perumahan di Indonesia menjadi dua: proyek Pak Ci dan 
bukan proyek Pak Ci. 

Proyek-proyek perumahan yang digelar Pak Ci 
terbentang dari Tangerang, Jakarta dan Surabaya. Di 
Tangerang, Sang Pelopor menggelar lima proyek berskala 
kota, yakni BSD, Bintaro Jaya, Citra Garden, Pantai Indah 
Kapuk, dan Citra Grand City yang kini diubah namanya 
menjadi Citra Raya Tangerang. Di Tangerang, tak pelak 
lagi, ialah yang menjadi pemimpin pasar saat ini. Bahkan 
secara nasional, ditambah dengan Pondok Indah dan Citra 
Raya Surabaya, grup ini teratas dalam penguasaan paupa 
pasar rumah yang dibangun swasta. 

Adakah developer lain yang mampu menggeser 
- dominasi Sang Pelopor di bisnis perumahan? Lippo Group 
adalah fenomena menarik diantara banyaknya grup-grup 
usaha besar yang kini menerjuni bisnis properti. Berbeda 
dengan kebanyakan developer pendatang baru, yang 
biasanya memulai dengan membangun rumah sederhana 
. kemudian meningkat dengan rumah menengah, Lippo 
langsung menggebrak dengan proyek-proyek berskala 
besar. Lippo City seluas 2.000 Ha di timur Bekasi, Lippo 
Village di Karawaci Tangerang seluas 500 Ha, dan Royal 
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Sentul Highland seluas 1.500 Ha di kawasan Sentul, Bogor, adalah tiga 
proyek besar diantara belasan proyek properti yang dikembangkan 
Lippo saat ini. Dari segi pemasaran dan progres proyek, Lippo City dan 
Lippo Village menunjukkan kemajuan yang mencengangkan banyak 
kalangan, karena hanya dalam waktu 5 tahun kedua kota baru itu 
hampir menemukan wujudnya. 

Ir. Ciputra sendiri bahkan tak menutupi rasa kekagumannya 
terhadap prestasi yang diraih Lippo Group itu. “Apa yang berhasil saya 
raih saat ini, saya tempuh dalam dua puluh tahun lebih. Lippo 
meraihnya dalam beberapa tahun,” ujar Pak Ci, dalam satu percakapan 
dengan Properti Indonesia. Tak dapat dipungkiri, sukses Lippo ini 
didukung oleh networking yang dimiliki Lippobank. 

Apakah sukses Lippo ini hanya didukung oleh dana dan jaringan 
Lippobank? Bisnis properti memang bersifat capital intensive. Siapa 
bermodal kuat, ialah yang berpeluang mendominasi pasar. Tanpa 
dukungan pembiayaan yang kuat, mustahil Lippo mampu melakukan 
pengembangan proyek-proyeknya itu. Tapi, menurut Hermawan 
Kartajaya, kekuatan yang dimiliki Lippo adalah karena mereka 
inovatif. Banyak konglomerat lain juga terjun ke bisnis properti. Tapi 
karena tidak punya visi inovatif, katanya, mereka tidak mampu meraih 
prestasi sepesat Lippo. Sebagian developer lain malah lebih senang 


menggandeng developer mapan seperti Pak Ci dengan hanya - 


menyertakan saham. 

Hermawan menunjuk konsep pre-project selling yang dilakukan 
Lippo untuk menarik dana masyarakat guna mendukung pembiayaan 
proyeknya. Konsep pembangunan permukimannya pun boleh disebut 
melawan arus. Lihatlah misalnya Lippo Village. Siapa berani 
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membangun apartemen, kantor, rumah 
sakit dan pusat perbelanjaan megah di 
daerah yang jauh dari pusat kota itu? Di 
sinilah uniknya. Dengan harus menang- 
gung risiko besar, dalam waktu Lippo 
Group akan memindahkan kantornya ke 
lokasi ini, untuk menarik tenant yang 
lain. Idenya begini. Pagi hari jalan tol 
menuju Jakarta macet karena orang 
berbondong-bondong menuju kantor di 
Jakarta. Siapa yang barkantor di Lippo 
Village akan terhindar dari macet, 
karena melawan arus. Demikian juga 
saat mereka pulang, akan melawan arus. 
Cukup inovatif, memang. 

Modernland Group, yang memiliki 
bisnis inti di industri fotografi, kini juga 
tampil sebagai penantang potensial pasar 
properti. Bos Modern Group, Samadikun Hartono, menegaskan niatnya 
untuk menjadikan properti sebagai bisnis inti perusahaannya. 
Mengingat longgarnya entry barier bisnis properti, Hermawan 
mengingatkan, grup-grup besar lain yang selama ini tidak menerjuni 
properti, setiap saat dapat menjadi penantang baru. 

Apakah persaingan bisnis rumah di papan atas, hanya akan 
berkisar pada grup-grup bermodal kuat? Apa yang dilakukan para de- 
veloper yang bergabung dalam konsorsium PT Putra Alvita Pratama 
(PAP) merupakan salah satu jawaban atas pertanyaan tersebut. 7 de- 
veloper lapisan kedua bergabung mengembangkan proyek berskala kota 
seluas 2.000 Ha. Grup ini memiliki potensi untuk menjadi penantang, 
karena dapat saling dukung dalam pembiayaan dan menyatukan 
pengalaman masing-masing untuk mengembangkan inovasi hunian di 
masa depan. Konsep kota berwawasan lingkungan yang mereka 
tawarkan, merupakan langkah awal yang menunjukkan betapa besar 
potensi yang mereka miliki. 

Peta persaingan bisnis perumahan saat ini juga disemarakkan oleh 
sejumlah developer yang melakukan diferensiasi terhadap produk 
rumah yang telah dibangun pendahulunya. Sebagian diantara mereka 
menggarap ceruk pasar dengan menampilkan produk berkonsep unik 
yang belum banyak digarap developer lain. Pangsa pasar mereka 
memang terbatas, tapi mereka dapat mempersempit persaingan. Duta 
Ratu Jaya menggelar permukiman eksklusif Kedaton dan Dharmala 
Intiland mengembangkan rumah pantai. Sebagian lagi melakukan 
imitasi terhadap konsep yang ada dengan di sana-sini memberi 
tambahan seperlunya. Diantara para pengikut ini, ada yang sukses ada 
yang mandek karena kurang memiliki gagasan kreatif. Tigaraksa 
mungkin dapat disebut sebagai pengikut yang kurang sukses. 
Permukiman berskala kota ini dibangun untuk menangkap peluang 
rencana pemindahan ibukota Tangerang ke Kecamatan Tigaraksa. 
Ternyata, sampai kini SK pemindahan itu belum turun juga. Karena 
developernya kurang kreatif, kemajuan proyek inipun jadi lambat. 

Di tengah ketatnya persaingan bisnis rumah saat ini, developer 
memang makin dituntut untuk lebih peka terhadap kecenderungan 
yang mempengaruhi minat masyarakat untuk memiliki rumah, serta 
memberi nilai tambah pada produknya. Harga murah atau gimmick 
pemasaran saja, tak lagi menjamin sukses pemasaran. Menurut 
Hermawan Kartajaya, di saat persaingan meningkat, segmentasi 
pasar berdasarkan pendekatan demografis dan geografis yang 
selama ini dilakukan developer sudah tidak cukup lagi. 

Merujuk pada survai gaya hidup masyarakat yang dilakukan 
Surindo Utama, Hermawan mengemukakan, aspek psikografis 
konsumen, sudah saatnya menjadi faktor pertimbangan developer 
dalam melakukan pemasaran MW BB 
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PENGAMAT 


LipuTANU TAMA 


DARISUKU BUNGA 
HINGGA GAYA PEMASARAN 


Persaingan bisnis 
rumah yang makin 
ketat, menuntut 
developer makin 
kreatif dalam mema- 
B sarkan produknya. 
Bermacam gimmick diciptakan untuk 
menarik minat konsumen. Benarkah deve- 
loper telah melakukan konsep pemasaran 
modern? Benarkah aspek pembiayaan 
merupakan faktor utama dalam 
memenangkan persaingan? Parapengamat 
berikut mencoba memberikan komentar: 


Marı Pangestu 


Pengamat Ekonomi CSIS: 


SUKU BUNGA 
TINGGI MELEMAH- 
KAN DEMAND 


Yang paling mempengaruhi 
permintaan perumahan saat ini adalah 
tingkat suku bunga. Tahun ini tingkat suku 
bunga masih akan naik lagi. Secara 
internasional, suku bunga di luar negeri juga 
terus naik dan berpengaruh pula ke suku 
bungadi dalam negeri. Dari segi permintaan, 
karena orang membeli rumah sebagian besar 
dari dana pinjaman, maka naiknya biaya 
pinjaman otomatis akan mengurangi 
permintaan. 

Namun, kondisi di atas ada segi positif 
dan negatifnya. Bagi orang-orang yang betul- 
betul serius ingin punya rumah atau sudah 
merupakan kebutuhan dan ia mampu dari 
segiincome, tidak akan menunda pembelian 
rumah itu. Tapi orang yang spekulatif, tidak 
akan melakukan membeli besar-besaran. 
Itulah sebabnya 1993 terjadi permintaan 
yang sangat tinggi karena banyaknya 
pembeli spekulan. Karena meminjam itu 
murah, ia hanya booking saja dan setelah 


beberapa bulan dijual lagi. Orang ini 
mendapatkan keuntungan dari apresiasi 
harga realestate-nya. Orang seperti ini, kini 
akan berkurang karena biaya meminjamnya 
mahal. Sehingga, yang terlihat adalah real 
demand. 

Belakangan konon banyak developer 
yang melakukan penjualan yang tidak fair. 
Namun, yang lebih penting, menurut saya, 
bagaimana melakukan perlindungan 
semaksimal mungkin terhadap konsumer. 
Jangan sampai konsumen merasa membeli 
produk yang murah, padahal sebetulnya 
mahal. Developer jangan membohongi 
konsumer. Mungkin perlu penelitian dari 
orang yang independen yang bisa 
menganalisis cara-cara penjualan, apakah 
fair atau tidak etis saat ini. 

Kini, mungkin saja di sektor properti 
adapemimpin pasar yang menguasai pangsa 
pasar properti. Karena kenyatannya harga 
tanah tidak pernah turun. Itu berarti per- 
mintaannya masih ada. Jadi, pemimpin pasar 
itu saya rasa memang ada, tapi itu juga 
tergantung lokasi. 

Developer mana yang bakal bertahan? 


Tentunya yang kuat keuangannya dan 
utangnya yang paling sedikit. Ini bukan 
hanya berlaku di perusahaan properti, tapi 
secaraumum perusahaan yang leverage-nya 
tinggi berarti pinjamannya tinggi dibanding 
modal yang disetor ataupun sumber modal 
yang lain. Ketika suku bunga naik, pasti yang 
utangnya besar yang paling terpukul. Kedua, 
lokasi. Saya rasa lokasi itu cukup penting, 
lokasi digabung dengan marketing. Lokasi 
baik kalau tidak di-market dengan baik juga 
tidak akan jalan. Lokasi yang baik itu akses 
jalannya mudah, tidak macet, ada akses jalan 
tol dan sebagainya, serta ada sarana-sarana 
yang menunjang seperti sekolah, dan 
sebagainya. 

Agar kondisi pasar yang kurang bagus 
ini dapat pulih kembali, saya kira developer 
harus betul-betul memperhatikan marketing. 
Karena, pada dasarnya tingkat suku bunga 
tinggi akan membuat permintaan lemah. 
Jadi, developerharus marketing denganbaik. 
Developer tidak hanya menjual rumah, tapi 
juga menjual prasarana, sekolah, ling- 
kungan, jalan dan sebaginya. Hal-halituyang 
akan diperhatikan oleh pembelireal demand. 

Begitu juga segmen pasarnya juga 
harus diperhatikan. Jika memang sekarang 
kelas menengah ke atas melemah ya 
konsentrasinya harus menengah bawah. 
Segmen ini permintaannya melimpah dan 
saya kira masih bisa mendapatkan pinjaman 
melalui KPR. 


Ir. Sulistiyo SM, 


Konsultan Properti: 


MENJUAL CITRA 
BAGI KONSUMEN 


Dalam melihat target pasar secara 
terpadu harus terkait dengan bauran 
pemasaran, baik harga, promosi, distribusi 
dan lokasi. Dari bauran pemasaran ini, saya 
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belum melihatnya masalah distribusinya. 
Distribusi, tentu sangat terkait dengan daya 
dankemampuan masyarakatterhadap rumah 
yang ingin dimiliki. Dalam kenyataannya, 
distribusi relatif belum mendapat perhatian 
yang signifikan. Karenanya, berbagai macam 
tipe rumah yang dihasilkan relatif banyak 
untuk kelas-kelas tertentu. Distribusinya 
memang menyentuh lapisan menengah 
bawah, namun masih belum merata. 

Saya melihat strategi 4 P (product, 
price, promotion, place), penting. Di 
samping tentu lokasi, timing, skill dan 
manajemen yang terkait dengan pelayanan. 
Secara terpadu, daya dukung tersebut 
merupakan faktor yang tidak dapat 
diabaikan. Tapi sekarang, bisnis perumahan 
sudah jauh melangkah ke depan. Dulu orang 
masih berkutat dengan produk, sehingga 
konsumen tidak ada pilihan lain. 

Sekarang, peralihan tersebut sangat 
terasa. Bagaimana para developer menjual 
citra bagi konsumen. Artinya, yang diberikan 


kepada konsumen tersebut sudah masuk 
kepada kepuasan pelanggan. Apalagi ada 
yang menjual lingkungan guna memberikan 
hal-hal baru bagi masyarakat. | 

Lalu, apakah rumah merupakan 


komoditi atau sebagai sarana investasi? 


Sehingga, strategi pemasarannya bisa 
diarahkan apakah lebih beratkeenduseratau 
investor. Jika ke enduser apa yang mesti 
diberikan, sehingga kenyamanan dan 
sosialisasi antara pemukim itu sendiri lebih 
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liputan UTAMA 


positif. Jika ke investor, bagaimana yang 
lebih cocok. Ini perlu dikaji lebih lanjut. 


Prof. Dr. Teddy Pawitra, 


Guru Besar FE dan Ketua Program Magister 


Manajemen Universitas Tarumanagara : 


HARUS BERALIH KE 
PEMASARAN MAKRO 


Perkembangan pemasaran properti di 
Indonesia, menurut saya, belum melakukan 
pemasaran, tetapi baru melakukan penjualan 
(selling) saja. Mengapa? Mereka itu 
memproduksi properti berupa ruang 
perkantoran, kondominum, perumahan dan 
sebagainya, dengan cara mem-push pasar 
lewatcara launching yang marak, pemberian 
kredit plus dengan uang muka dapat 
diangsur, menjual dayatarik lokasinya, daya 
tarik infrastruktur dan lain sebagainya. 

Namun, setelah terjadi kesulitan tahun 
1990/1991, baru bidang properti ini mulai 
melangkah ke arah pemasaran yang sebe- 
narnya. Tapi, pemasaran yang dilakukan 
juga belum pada terapan pemasaran yang 
lebih canggih atau modern. Contohnya, 
mereka “menjual gambar” kemudian dapat 


— uang muka. Uang muka itu sudah dapat 


kembali untuk harga tanahnya. Cara seperti 
itu, belum termasuk dalam pemasaran mod- 
ern. Karena falsafah pemasarannya tidak 
mendasarkanpadakebutuhankonsumen dan 
keperluanpelanggan, melainkan berorjentasi 
padaproduk. 

Melihat kenyataan itu, mau tidak mau 
bisnis properti ini harus mengacu pada 
kebutuhan konsumen yang lebih canggih dan 
modern. Adanya kebutuhan konsumen ini 
memaksa mereka melakukan segmentasi 
pasar. Namun, developer yang melakukan 
segmentasi gunamerebutpangsapasar, tidak 
banyak menolong. Kemudian orang 
sekarang sudah beralih ke diferensiasi 
produk. Misalnya dengan menonjolkancitra 
pada seni, lingkungan, kota terpadu dan lain 
sebagainya. 

Sekarang banyak developer melakukan 
other positioning. Misalnya, rumah yang 
dipasarkan keadaannya sejuk, bebas polusi 
danlainnya. Iniartinyapositioning keunikan 
dalam main of the custumers. Jika position- 
ing gagal, pelangganjugaakan memberikan 
positioning. 


Saya berpendapat, pemasaran mikro 
seperti itu tidak lagi akan berhasil. Karena 
pemasaran mikro ini terlampau 
menitikberatkan kepada perusahaan itu 
sendiri. Pemasaran mikro yang cenderung 
melihat keunggulan perusahaannya sendiri 
yang dipadankan dengan peluang yang ada, 
sudah tidak relevan lagi. Saat ini, kita harus 
beralih ke pemasaran makro. 

Kalau kita berpikir secarapangsapasar 
itu tidak ada salahnya misal mengadakan 
segmentasi, diferensiasi produk, positioning 
dengah tujuan menciptakan pangsa pasar. 
Tapi, cara demikian, merupakan pemasaran 
mikro klasik. 

Seharusnya, developermenjalin 
hubungan yang erat dengan pelanggan. 


PROF. DR. TEDDY PAWITRA 


Misalnya mendirikan klub pemasaran. 
Kemudian terus menerus memantau 
kebutuhan dan keperluan mereka. Itu 
namanya pemasaran relationship atau 
pemasaran pertalian. Sehingga mereka 
selalu dapat dipantau. 

Melihat kondisi sekarang, tampaknya 
belum ada yang melakukan pemasaran yang 
sebenarnya. Seperti menjual kota terpadu. 
menjual seni, atau menjual lingkungan. 
belum juga termasuk pemasaran. Soalnya. 
hal tersebut gampang ditiru orang lain. 
Selama gampang ditiru orang lain. itu masih 
positioning belum masuk dalam konsep 
pemasaran yang modern W 
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PEMIMPIN PASAR 


LIPUTAN UTAMA 


KETIKA SANG PELOPOR 
DIBAYANGI KOMPETITOR 


Kelompok usaha yang berada di bawah bendera Sang Pelopor, masih mendominasi pasar 
properti. Sejauh mana ancaman para pendatang baru terhadap “kue” properti Sang Pelopor? 


Ap Kalau ada masalah 
w yang membuat Ir. 
© Ciputra marah, tak lain 
“ adalah jika ia mene- 
|. mukan para konsumen 
A bA mengeluh karena 
merasa dikecewakan. Sebab itu, tidak 
mengherankan bila pada sebuah acara 
pertemuan perusahaan-perusahaan di 
bawah bendera Sang Pelopor bulan lalu, 
Ciputra tampak tak bisa menyembunyikan 
kekesalannya. Apa pasal? Ia menerima 
beberapa pengaduan dan keluhan dari para 
pembeli sebuah permukiman yang 
dibangun Grup Jaya. Keluhan pembeli yang 
masuk ke meja Ciputra, konon cukup 
banyak: mulai dari soal kualitas bangunan 
sampai soal keamanan. Inilah yang 
membuat bos Sang Pelopor itu berang 
kepada orang-orang yang diberinya 
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tanggung jawab untuk menjaga kualitas 
produk dan pelayanan. 

Kekesalan realtor terkemuka tersebut 
dapat dimaklumi. Sebagai pelaku bisnis 
properti dengan sebutan Sang Pelopor, 
Ciputra sudah matang dengan asam garam 
bisnis properti. Bahkan, dalam bahasa 
pengamat bisnis Christianto Wibisono, 
Ciputra benar-benar sudah memasuki tahap 
begawan di bidangnya. Kebegawanan itu 
memang sudah terbukti lewat karya-karya 
nyatanya. Reputasi besar Pak Ci, demikian 
ia akrab dipanggil, tentu saja menjadi 
taruhan terhadap kualitas produk dan 
pelayanannya kepada masyarakat. Ia 
memang dikenal begitu perfect bila bicara 
soal kualitas. Karena itu, dapat dipahami 
jika Pak Ci, boleh jadi merasa ternoda jika 
dalam proyek-proyeknya ada yang 
mengecewakan masyarakat konsumen. 
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SALAH SATU INOVASI SANG PELOPOR 


Apalagi, kepada publik ia sudah mem- 
proklamirkan bahwa developer-developer 
di lingkungan Sang Pelopor, sejak tahun 
1994 lalu mencanangkan konsep super ex- 
cellent alias pelayanan serba unggul. 
“Komitmen kita adalah kepuasan kon- 
sumen,” tutur Ciputra kepada Properti In- 
donesia. 

Selama ini orang mengetahui, 
memang itulah salah satu keunggulan Sang 
Pelopor. Konsep pelayanan yang prima 
kepada konsumen betul-betul menjadi tiang 
kekuatannya. Karena itu, menurut Pak Ci, 
konsep super excellent yang ia canangkan 
tidak hanya di bidang produksi, tetapi juga 
di bidang pemasaran dengan sasaran cus- 
tomer satisfaction, kepuasan pelanggan. 
Untuk mencapai itu, “Harus dibuktikan 
dengan zero claim dari pelanggan,” tegas 
Ciputra. 

Pakar manajemen pemasaran 
Hermawan Kartajaya memandang konsep 
pemasaran yang digelar Sang Pelopor ini 
juga merupakan bentuk kepeloporan dalam 
pemasaran properti di Indonesia. Menurut 
Hermawan, Pak Ci selalu memikirkan apa 
saja yang bisa membuat para penghuni 
kawasan perumahannya menjadi senang, 
aman dan tentram. 

Komitmen terhadap pelayanan ini, 
diterapkan pada semua grup usaha yang 
berada di bawah Sang Pelopor, yaitu Jaya, 
Metropolitan Development, Pondok Indah, 
Bumi Serpong Damai dan Ciputra Deve- 
lopment. Budiarsa Sastrawinata, Presiden 
Direktur PT Bumi Serpong Damai (BSD) 
misalnya, mengakui bahwa dari segi 
pelayanan kepada konsumen, Sang Pelopor 
boleh dibilang berbeda dengan developer 
lain. Budiarsa memberikan contoh 
sederhana Yang diterapkan di BSD: di - 
kantor pemasaran BSD selalu tersedia 
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pelayanan yang tidak dijumpai pada deve- 
loper manapun. Yaitu, disediakannya 
hidangan mananan. Setiap pengunjung 
dipersilahkan makan gratis di sana, tak 
peduli apakah pengunjung itu memang 
bermaksud membeli rumah atau sekadar 
melihat-lihat saja. “Ternyata hal-hal kecil 
seperti itu cukup menarik,” cerita Budiarsa 
tentang kiat pelayanannya. Sebab itu, 
semakin diyakininya bahwa ukuran 
keberhasilan developer betul-betul 
ditentukan oleh berhasil tidaknya ia 
memuaskan konsumen. 

Selain menonjol pada konsep 
pelayanan, Sang Pelopor juga dikenal 
cukup inovatif dalam melakukan terobosan 
inovasi produk. Umpamanya, permukiman 
Bintaro Jaya dirancang dengan konsep kota 
taman bernuansa internasional, hidup 
nyaman di alam segar. Begitu juga Bumi 
Serpong Damai adalah kota baru pertama 
yang mengklaim diri sebagai kota mandiri, 
sebagai antisipasi dari luapan penduduk 
kota Jakarta. Dan, yang lebih unik lagi 
adalah CitraRaya Tangerang (dahulu 
bernama CitraGrand City) yang meng- 
inovasi produk sebagai kota seni. 

Di kota baru CitraRaya yang diren- 
canakan seluas 1.000 hektar ini, Ciputra 


` yang membuat para 
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menciptakan suasana 


penghuni tenggelam 
pada nuansa kein- 
dahan seni. Coba, 
memasuki kota ini saja, 
orang akan dihadapkan 
pada gerbang raksasa 
bergaya arsitektur neo 
klasik. Di puncak 
gerbang itu berjajar 16 
buah patung kuda, 
seakan mengucapkan 
selamat datang kepada 
siapa saja yang mema- 
suki kota itu. Peru- 
mahan yang dibangun 
juga sangat variatif, di 
mana di setiap blok 
didesain dengan corak 
arsitektur pilihan dari berbagai negara. 
Karena menamakan diri sebagai kota 
seni, maka setiap jalan di CitraRaya juga 
diberi dengan nama pelukis-pelukis 
tersohor dari Indonesia maupun dari manca 
negara. Misalnya Hendra Gunawan, 
Affandi, Sudjojono, Picasso, Van Grough 
dan pelukis-pelukis besar lainnya. 
Apa yang bisa dijual dengan 
menggunakan konsep kota seni? 


DAHLANREBOPAING 


DOKPROPERTI 


| BUDIARSA SASTRAWINATA: 
PEDATANG BARU BUKAN ANCAMAN 


Menurut Budiarsa, itu tak lain karena 
apresiasi masyarakat terhadap seni 
saat ini sudah semakin tinggi. 
Buktinya, tambah Budiarsa, setiap 
ada event-event kesenian seperti 
pertunjukan musik atau pameran 
lukisan selalu dipadati pengunjung. 
Untuk melengkapi sebuah kota seni, 
di sini juga akan disediakan semacam 
galeri seni yang akan menampung 
hasil berbagai karya para seniman. 

Kota seni CitraRaya ini agaknya 
juga tidak terlepas dari visi pribadi 
Ciputra yang dikenal sangat 
apresiatif terhadap dunia seni. Cipu- 
tra , dikenal orang sebagai apresiator 
lukisan berseni tinggi. 

Sang Pelopor, menurut Ciputra 
bukan merupakan grup bisnis. Sang 
Pelopor tak lebih dari semacam klub 
bisnis yang merupakan forum tempat 
saling tukar menukar informasi, 
terutama tentang marketing. Secara 
berkala, para profesional yang 
mewakili kelima grup anggota Sang 
Pelopor bertemu untuk membahas 


CIPUTRA: 
KOMITMEN KEPUASAN PELANGGAN 


perkembangan 
perusahaan masing- 
masing. Menurut 
Tanto Kurniawan, 
Direktur Pemba- 
ngunan Jaya, 
pembahasan itu 
dibagi dalam 5 
komisi: marketing, 
pembangunan, 
tanah, keuangan dan 
lingkungan. Semua 
pembahasan dalam 
komisi-komisi itu 
berorientasi pada 
motto customer sa- 
tisfaction, yang 
diarahkan untuk 
mencapai sasaran 


the super excelent. 

Kini, klub bisnis Sang Pelopor yang 
beranggotakan 5 grup usaha itu, 
diperkirakan menguasai pangsa pasar 
properti sebesar 60 persen. Di sektor 
perhotelan, Sang Pelopor telah memasok 
tidak kurang dari 2.500 unit kamar. Di 
sektor perkantoran 163 ribu ruang. Sedang 
pada sektor ruang belanja (shopping cen- 
tre) dipasok 260 ribu ruang dan di sektor 
rekreasi, Sang Pelopor memasok 550 hektar 
taman rekreasi di Ancol. Khusus di sektor 
perumahan, saat ini diperkirakan telah 
memasok rumah lebih dari 35 ribu unit. 

Sedang total aset perusahaan- 
perusahaan di bawah bendera Sang Pelopor, 
diperkirakan berkisar sekitar Rp 10 triliun. 
Tahun 1994 lalu saja, kelompok ini meraih 
omset penjualan sebesar 1,5 triliun. 
Padahal, tahun sebelumnya hanya separuh 
dari jumlah itu. 

Sang Pelopor dewasa ini juga 
merupakan kelompok bisnis properti yang 
memiliki bank (menguasai) tanah terbesar 
di negeri ini, di samping Grup Salim dan 
Lippo. Berdasarkan izin lokasi yang telah 
dikeluarkan, Sang Pelopor diperkirakan 
memiliki bank tanah seluas 14.969,43 
hektar. Angka ini identik dengan lebih 
kurang sepertiga dari luas izin lokasi yang 
telah dikeluarkan di wilayah Jabotabek. 
Dengan luas bank tanah seperti itu, tentu 
saja kelompok ini dapat leluasa menyusun 
perencanaan strategi untuk 20 sampai 30 
tahun ke depan. 

Keberhasilan Ciputra dalam mengua- 
sai tanah dan menstok persediaan tanah 
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untuk perencanaan proyek-proyek 
propertinya, apalagi umumnya berada di 
lokasi-lokasi strategis, tentu tak terlepas dari 
keluwesan dalam berhubungan dengan 
pihak penguasa. Dalam bahasa pengamat 
bisnis Christianto Wibisono, keberhasilan 
Ciputra karena kelincahannya memainkan 
peran businessman yang low profile 
terhadap para gubernur DKI Jakarta yang 


datang silih berganti—sebagai figur politik 


yang menjadi backing-nya. Christianto 
melihat, Ciputra punya kiat mengga- 
bungkan intangible political assets dari 


PETA PROYEK PERUMAHAN SANG PELOPOR 


PROYEK LOKASI AREA (HA) 


=? Renc. 


Pemda DKI menjadi aset yang produktif. 
“Political assets berupa restu Pemda DKI 
itu merupakan comparative advantage 
yang dimiliki Ciputra di samping keahlian 
profesionalnya sebagai arsitek lulusan ITB 
yang memang canggih,” ungkap Direktur 
Pusat Data Bisnis Indonesia itu. 
Bagaimana komentar Ciputra soal ini? 
“Saya ini hanya kuda. Kusirnya adalah 
gubernur Pemda DKI sebagai pemegang 
saham. Kalau kuda itu mau terus terpakai, 
harus memuaskan sang kusir,” katanya. Di 
mata Ciputra, para gubernur itu adalah 
stakeholder. Karena itu, dirinya selalu 
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_ Real. Rene Real 
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tunduk pada petunjuk mereka. Setiap 
arahannya, lanjut Pak Ci, selalu berusaha 
dicerna dan diresapi. 

Apapun, yang jelas berdasarkan data 
tersebut di atas, Sang Pelopor agaknya 
masih tetap memegang posisi sebagai 
pemimpin pasar. Masalahnya, sejauh mana 
posisi ini dapat dipertahankan, mengingat 
saat ini makin banyak kelompok bisnis lain 
yang datang dengan produk dan strategi- 
starategi baru? | 

Menurut Budiarsa Sastrawinata, 
kordinator Sang Pelopor, adanya pendatang- 


UNIT FASILITAS 


: Pusat perbelanjaan, ruko, 
_ Tuang serbaguna 


Pusat perbelanjaan, ruko 
Pusat perbelanjaan, ruko 
Pusat perbelanjaan, ruko 


Mal, apartemen, ruko 
Mal, ruko, sekolah 
Hotel, kanal, danau 
Ruko 

Ruko, pusat olahraga 


bisa masuk. Pokoknya, “Kita tak 
menganggap pendatang baru itu sebagai 
pesaing, melainkan sebagai komplemen,” 
ujar Budiarsa. Lagi pula, tidak mungkin 
Sang Pelopor bisa melayani semua permin- 
taan masyarakat. Budiarsa menambahkan 
bahwa paling tidak kehadiran pemain- 
pemain baru di bisnis properti membuat 
pihaknya tidak lupa diri atau dinina- 
bobokkan oleh proyek sendiri. Karena, 
“Mereka pasti mempunyai kelebihan 
sendiri yang mungkin bisa kita pelajari,” 
ungkap menantu Ciputra itu dengan nada 
merendah. 

Posisi Sang Pelopor sebagai pemimpin 


—— pasar properti di negeri ini agaknya sudah 
= demikian kokohnya. “Pak Ci tidak akan 
-~ pernah tergoyahkan,” aku Herman Latief, 
_ Presiden Direktur Lippo City. Namun, 
meski demikian, agaknya saat ini Sang 
' Pelopor tak bisa tenang-tenang begitu saja. 


Apalagi, grup-grup besar yang belakangan 
masuk ke bisnis properti datang dengan 


| sejumlah inovasi yang tidak dimiliki Sang 
“Pelopor sebelum ini. 
umpamanya, meskipun mengaku bukan 
: melakukan bisnis properti tapi urban deve- 
lopment, dalam waktu singkat tampil 
sebagai pemain properti papan atas. Lippo 


Grup Lippo 


menggebrak dengan inovasi pemasaran, 


- misalnya dengan melakukan tele marketing 
. dan memanfaatkan semua jaringan kantor 
” cabang Lippobank yang begitu luas untuk 
~ menjual produk properti Lippo. 


Tentang kiat Grup Lippo ini, pakar 


“(manajemen pemasaran Hermawan 


Pusat perbelanjaan 


pendatang baru yang terjun ke bisnis 
properti saat ini, tidak dianggapnya sebagai 
suatu yang harus ditakuti atau suatu 
ancaman. Dalam diskusi intern dengan 
Properti Indonesia bulan lalu, Budiarsa 
mengungkapkan, bahwa pendatang-penda- 
tang baru, baik yang kecil maupun 
kelompok usaha yang besar, pasti mem- 
punyai kelebihan-kelebihan. 

Budiarsa berkeyakinan bahwa para 
pendatang baru tersebut akan masuk ke 
peluang-peluang lain yang bisa dima- 
sukinya dan mereka tidak melihat karena 
sudah ada Sang Pelopor mereka tidak akan 


1 3 Kartajaya berujar bahwa dalam hal ini 
sebenarnya Lippo juga pelopor. “Pak 
-= Mochtar Riady (bos Grup Lippo—RED) 


selalu mempelopori suatu ide “gila” yang 
belum pernah dipikirkan orang,” ujar 
Hermawan dalam diskusi intern Properti 
Indonesia. 

Apakah itu berarti “kue” Sang Pelopor 
berangsur-angsur akan direbut para 
penantangnya? Agaknya ungkapan seorang | 
pengamat yang mengumpamakan para 
pemain properti dengan para penjual bakmi 
yang berjejer di Jalan Gajah Mada, Jakarta, 
ada benarnya. Meskipun berkompetisi, para 
penjual bakmi itu akan selalu hidup, karena 
servisnya mereka memang berbeda-beda, 
sehingga mereka punya pasar sendiri- 
sendiri pula WH | 
Pria Takari Utama 
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LIPPOGROUP 


MEREDEFINISI 
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PEMBANGUNAN KOTA 


Hanya dalam beberapa tahun, Lippo Group berhasil menggelar proyek-proyek permukiman 
berskala kota. Redefinisi konsep pembangunan perumahan? 


Begitulah jejak lang- 
s kah besar Lippo dalam 
i membangun eksis- 
* tensinya. Kelompok 
usaha yang dibesarkan 
— oleh taipan Mochtar 
Riady ini, langsung menggebrak sektor 
properti dengan membangun proyek-proyek 
properti skala besar. Proyek-proyeknya 
tersebar di seantero Jakarta, Medan, 
Bandung, Surabaya dan Ujung Pandang. Ia 
tidak hanya membangun gedung per- 
kantoran, mall, resort, apartemen, dan 
pariwisata, tetapi juga membangun kota 
baru. Untuk itu, Lippo mendirikan Lippo- 
land Development, sebuah perusahaan yang 
khusus mengurus bidang properti. Apakah 
Lippo akan menggeser bisnis intinya ? 
“Tidak. Lippo, bisnis intinya tetap 
keuangan, sedang properti hanyalah 
perluasan usaha” tutur James T. Riady, 
Deputy Chairman Lippo Group, suatu kali 
pada Properti Indonesia. 

Properti adalah sektor yang terkait erat 
dengan timing dan kesempatan. Karena itu, 
sebagai pendatang baru, Lippo membuat 
awalan yang tidak lazim. Ia tidak mau 
membangun proyek kecil. Dia justru mulai 
dengan proyek-proyek raksasa yang 
memerlukan dana besar dan perhatian 
ekstra. Proyek spektakulernya adalah 
pembangunan kota baru Lippocity seluas 
2.000 Ha di Bekasi dan Lippovillage di 
Tangerang seluas 500 Ha. Langkah besar 
ini bukannya tanpa hitungan. Dengan 
memilih jalur cepat Lippo berharap dapat 
menyusul developer lain yang besar lebih 
dahulu. “Kalau memulai dengan proyek- 
proyek kecil, Lippo akan terus tertinggal. 
Karena itu kami memotong jalan dengan 
membangun proyek-proyek yang cukup 
besar”, kata Herman Latief, Presiden 


Direktur Lippo City Development kepada 
Properti Indonesia. 

Tampaknya Lippo berangkat dari 
analisis persaingan pasar. Manusia modern 
tidak hanya memerlukan rumah. Yang 
mereka butuhkan adalah fasilitas untuk 
menunjang aktivitasnya. Nah, dengan mem- 
bangun proyek-proyek skala besar, Lippo 
dapat menyediakan fasilitas lengkap, untuk 
mencuri kesempatan menarik konsumen. 


7, RIADY 
HANYA PERLUASAN USAHA 


Obsesi Lippo dapat dilihat dengan 
dibangunnya Lippocity dan Lippovillage. Di 
kedua proyek kota mandiri tersebut, Lippo 
mengembangkan semua fasilitas pen- 
dukung seperti layaknya sebuah kota mo- 
dern. Bila pergi ke proyek Lippo tersebut, 
anda akan menemukan sebuah kota yang di 
dalamnya terdapat areal bisnis, perumahan, 
fasilitas umum, dan fasilitas sosial . Bahkan, 
di Lippocity yang dikembangkan sejak 
tahun 1990 itu, disediakan lahan seluas 700 


Ha untuk kawasan industri. Di kawasan 
itulah semua kegiatan dan roda ekonomi 
bakal diputar. Jadi, ibarat siklus kehidupan, 
kebutuhan dari sejak lahir hingga mati 
terpenuhi secara lengkap. “Supporting faci- 
lity memang menjadi kelebihan dan 
komitment kami”, ujar Herman Latief 
mengomentari proyeknya. 

Namun, untuk mewujudkan proyek 
sebesar itu dibutuhkan dana besar dan 
perhitungan matang. Karena itu dalam 
mengembangkan proyeknya Lippo tidak 
mau merogoh koceknya sendiri. Tak seperti 
developer lain yang mendanai proyeknya 
lewat sumber pembiayaan perbankan, Lippo 
tidak. Bahkan menurut James, ia sedapat 
mungkin menghindari pembiayaan dari 
bank dalam naungan satu group. Selain 
akan menguras pundi-pundi uangnya, bila 
tak hati-hati pasti akan tumbang. 

Yang dikembangkan Lippo untuk 
mengembangkan proyeknya adalah pola 
kemitraan atau sinergi dengan pengusaha 
lain. Memanfaatkan koneksinya yang 
sangat luas dengan para pengusaha baik di 
dalam maupun luar negeri, Lippo mengajak 
mereka ikut mengembangkan proyeknya. 
Dengan demikian, Lippo sebetulnya hanya 
mengeluarkan dana untuk pembebasan 
tanah saja. Sedangkan untuk pembangunan 
fasilitas pendukung dilakukan oleh investor. 
Pola pembiayaan yang ditempuh Lippo ini 
sebelumnya tidak pernah terpikirkan oleh 
developer. Karena itu, dalam situasi dimana 
dana sulit diperoleh terobosan Lippo ini 
dapat dijadikan alternatif pembiayaan 
properti. 

Dalam membangun proyeknya, Lippo 
terbilang cepat. Proyek Lippocity yang diba- 
ngun sejak 1990, saat ini menunjukkan 
wajah kota yang terus bertumbuh. Bila di- 
banding dengan BSD yang dikembangkan 
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sejak tahun 1980-an, perkembangan 
Lippocity memang jauh lebih cepat. Lippo 
bekerjasama dengan investor, membangun 
beberapa fasilitas. Bos Mercu Buana Group, 
Probosutedjo, membangun Thamrin Square 
di Lippocity. Demikian juga Sahid Group, 
membangun Hotel Sahid Lippo Interna- 
tional yang mempunyai 128 kamar. 

Di bidang pendidikan Lippo memberi 
perhatian secara serius. Sekolah mulai dari 
TK, SD, SMP, SMA dan perguruan tinggi, 
semuanya tersedia. Bahkan untuk menarik 
IKIP Jakarta yang sebentar lani relokasi ke 
sini Lippo, Lippo memberikan harga 
banting atas penjualan tanahnya. 
Pembangunan rumah sakit dilakukan 
bekerjasama dengan Viloam 
Glen Eagle Singapura dan 
Universitas Trisakti. Sedang 
kawasan industrinya seluas 700 
Ha sebagian besar dikembangkan 
bersama dengan PT Hyundai 
dan Sumitomo Jepang. Di sini 
juga telah dilengkapi dengan 
pusat perbelanjaan Citymall dan 
gedung Lippo Bank yang megah. 


2. Royal Sentul 


LipuTANU TAMA 


sendiri bisa membangun kota baru setelah 
30 tahun”, kata Ciputra suatu ketika. Lippo 
memang terbilang balita, dia terjun ke 
properti baru lima tahun belakangan ini. 
Mengapa di tengah persaingan ketat 
Lippo dapat memasarkan proyeknya dengan 
cepat ? Kuncinya terletak pada masyarakat 
konsumen. Dalam pandangan Marie 
Pangestu, pengamat ekonomi CSIS, 
masyarakat mulai mempertimbangkan 
lingkungan dan supporting fasility dalam 
menetukan rumah yang akan dibeli. Hanya 


developer yang memeperhatikan dua aspek. 


inilah yang akan bertahan menghadapi 
persaingan pasar yang semakin sengit, 
tambah Marie mengingatkan. 


PROYEK-PROYEK PROPERTI 
PT LIPPO LAND DEVELOPMENT 


Bogor 


sekolah 


di Lippocity harus selalu ada acara. Tidak 
hanya yang digelar oleh Lippo sendiri, 
acara-acara orang lain, seperti seminar 
ataupun pesta perkawinan, asal diseleng- 
garakan di Lippocity akan disponsori, 
tambah Herman. 

Melengkapi pola kemitraan yang 
berjalan baik, Lippo membuat terobosan 
lewat pemasaran pre-project selling, yaitu 
menjual proyek ketika bangunan belum 
berwujud. Dengan cara ini yang didapat 
bukan saja dana segar, tetapi dana murah 
tanpa beban bunga. Uang dari konsumen 
inilah kemudian dipakai untuk mengem- 
bangkan dan membangun proyek sehingga 
penggunaan dana dari bank dapat ditekan. 
Tak kurang, seorang ahli 
pemasaran Hermawan 
Kertajaya, dari Mark Plus Pro- 
fessional Service terpanggil 
berkomentar. “Setiap 
gebrakannya, Lippo selalu 
tampil inovatif”, kata Herma- 
wan dengan kagum. Namun 
begitu, tidak sedikit yang 
bersuara sumbang terhadap 


Inilah cara-cara Lippo menarik ke sport centre Lippo. Proyek kota baru Lippo- 
konsumen. “Kami memberikan |. rumah sakit city menjadi kota mati katanya. 
gula, nanti semut pasti datang”, 3. Lippo Village Tangerang 500 125 30.000 2.000 CBD, golf, Apa tanggapan Herman ? 
ujar Herman bertamsil. Karena ng “Jangan lihat sekarang, lihat 5 
yang dibangun Lippo fasilitas dan shoping centre tahun lagi”, katanya. 

infrastruktur, ia menolak disebut Catatan : * data tidak tersedia Ungkapan “Sang Pemula’ 


developer. “Lippo itu bukan de- 
veloper, tetapi urban city development, jelas 
James menambahkan. 

Jerih payah Lippo tampak tak sia-sia. 
Pada tahun 1994 lalu lebih dari 2.000 unit 
rumah terjual di Lippo City. Pada penjualan 
tahap I habis terjual 1.100 unit dalam 3 
minggu. Dan 700 unit lagi pada penjualan 
tahap II, ludes dalam waktu 4 jam. Karena 
hasilnya cukup bagus, menurut Herman, 
tahun 1995 ia akan membangun rumah 
sebanyak 2.000 unit. Sedang perumahan di 
Lippovillage nasibnya tak jauh beda. 
Sedikitnya, tahun lalu terjual 1.500 unit 
rumah. Meskipun demikian, ia menolak 
bila dinilai berambisi menyusul developer- 
developer besar lainnya. Dia justru menga- 
ku dirinya belajar banyak dari tokoh properti 
Ir. Ciputra. “Kami belajar dari Ciputra, tapi 
sekarang Pak Ci harus belajar dari Lippo, 
tutur Herman kepada Properti Indonesia. 
“Bila ada Sang Pelopor, kami adalah Sang 
Pemula, tambahnya. Hal ini diakui oleh Pak 
Ci sendiri. “Lippo memang bagus. Saya 


Aspek produk tampaknya hanya salah 
satu faktor keberhasilan Lippo. Sukses itu 
banyak ditolong oleh strategi marketing 
yang cerdik. Sebagai perusahaan yang 
mempunyai jaringan luas, Lippo meman- 
faatkan jaringan tersebut untuk menjual 
proyeknya. Semua karyawan group Lippo, 
baik yang bekerja di bank, asuransi, trading 
dan lain-lainnya, dilibatkan secara aktif 
untuk memasarkan produk propertinya. 

Itulah keuntungan dan keunggulan 
Lippo dibanding developer lainnya. Seluruh 
karyawan Lippo didayagunakan dalam 
sebuah marketing club dengan bonus 
menggiurkan. Setidaknya, ucapan Herman 
dapat dijadikan gambaran betapa luas 
jaringan pemasaran Lippo. Dia mengan- 
daikan, bila di Jakarta saja terdapat 300 
kantor Lippo Bank, kalau masing-masing 
punya 20 karyawan, maka Lippo sedikitnya 
mempunyai 6.000 orang tenaga pemasaran. 
Itu saja belum cukup. Agar orang mau 
datang dan melihat proyek Lippo, setiap hari 


tampaknya sekedar salam canda 
dari seorang Herman Latief. “Sang Pemula' 
di tangan Lippo justru berubah menjadi | 
‘sang pelopor’. Di kawasan Indonesia 
Timur (KTI), awal 1995 ini Lippo menjadi 
konglomerat pertama yang menggarap 
mega proyek. Ia bekerjasama dengan PT 
Gowa Makasar Tourism Development 
Coorporation (GMTDC) akan mengem- 
bangkan proyek pariwisata Tanjung Bunga 
seluas 1.000 Ha yang berlokasi di dua kabu- 
paten, Gowa dan Ujung Pandang. Nilai 
proyek ini menurut James mencapai Rp 1 
triliun, yang akan dikembangkan dalam 10 
tahun. Proyek Di Tanjung Bunga ini 
rencananya akan dibangun gedung Lippo 
Bank, perkantoran, apartemen, pusat 
perbelanjaan, hotel, dan Marina. Menurut 
James, proyek ini juga dikembangkan 
dengan pola kemitraan. “Samadikun 
Hartono dari Modern Group, Hari Dhar- 
mawan dari Matahari, dan Hyundai sudah 
bersedia untuk menanamkan investasinya di 
sini”, ujar James T. Riady @ HP 
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PUTRA ALVITA PRATAMA 


BERGABUNG HADIRKAN 


LIPUTANU TAMA 


KONSEP LINGKUNGAN 


Di atas lahan 2000 hektar, PT Putra Alvita Pratama (PAP) mengembangkan kota baru 
berwawasan lingkungan. Terbesar di wilayah Timur? 


Apa yang terjadi bila 
beberapa profesional 
spesialis properti 
bergabung? Tercip- 
tanya sebuah permu- 
. kiman berskala kota 
dengan konsep dan perencanaan yang 
matang. Untuk mewujudkan sebuah karya 
besar yang idealis, sah-sah saja keroyokan. 
Terutama untuk menyatukan kemampuan, 
dan—tentu saja—pembagian risiko. Inilah 
yang dilakukan oleh tujuh developer besar 
sarat pengalaman di PT Putra Alvita 
Pratama (PAP). 

Ketujuh developer ini, Napan Group, 
Puteraco Group, Bangun Tjipta Pratama, 
Duta Putra Group, Kalbe, Dharmala Group, 
dan keluarga Pangestu mengem-bangkan 
pemukiman berskala kota 45 ribu unit, di 
atas lahan 2000 hektar. 

Dalam bisnis properti, nama developer 
di atas sudah tak asing lagi di telinga 
masyarakat. Produk-produk mereka telah 
menjadi trademark untuk jaminan kualitas 
proyek. Moh.S.Hidayat misalnya. Mantan 
ketua REI ini dikenal dengan perkantoran 
Niaga Towernya. Ia juga yang membangun 
perumahan Puteraco Gading Regency, 
sebuah permukiman menengah atas di 
Bandung. Atau Deddy Kusuma, direktur 
Napan Group. Inilah developer yang 
membangun Park Royale Apartment. Selain 
ikut mengembangkan perumahan skala 
kota pertama di Pondok Indah, Deddy ikut 
membangun proyek 8.700 unit apartemen 
Jakarta Golf Village di Bandar Kemayoran 
Jakarta. 

Developer lain adalah Herman 
Sudarsono. Hampir dua puluh tahun ia 
menggeluti dunia properti sebagai pro- 
fesional di PT Bangun Tjipta Pratama. Dari 
puluhan proyek Herman Sudarsono, 


perumahan Duta Garden, Daan Mogot 
Jakarta adalah salah satu proyeknya yang 
cukup besar. Kekuatan lain dibalik Kota 
Legenda adalah Dharmala Group. Deve- 
loper yang mempelopori pelaksanaan 
reklamasi pantai dan membangun 
perumahan Pantai Mutiara. 

Andil PT Bangun Tjipta Pratama 
dalam mewujudkan Kota Legenda juga tak 
kecil. Melalui Lie Gan Yong, developer ini 


PARA DIREKSI PT PAP & MAKET KOTA LEGENDA 
GABUNGAN GENERASI KEDUA BISNIS PROPERTI 


ikut membidani hadirnya kota berwawasan 
lingkungan fni. Inilah developer yang 
membangun permukiman prestisius 
Kemang Pratama di Timur Jakarta. 
Berbagai proyek bergengsi perusahaan ini 
banyak tersebar di beberapa kota seluruh 
Indonesia. 

Kemudian ada PT Kalbe Land. Ber- 
awal dari bisnis obat-obatan, mereka ikut 
menerjuni bisnis properti dengan mem- 
bangun beberapa kawasan permukiman. 


Antara lain Villa Tangerang, Kebayoran 
Regency City dan Bintaro Regent City. 
Selain di PT PAP, Kalbe Land juga 
digandeng oleh Lippo Group untuk 
membangun permukiman Lippo City. Yang 
terakhir, Pingki Pangestu. Nama yang satu 
ini banyak andil memberikan gagasan 
pengembangan Kota Legenda. Maklum, 
pengalaman Pingki sebagai masterplanner 
kota baru cukup banyak. Proyek besar 
seperti Alam Sutera, 
Kelapa Gading Estate, 
Pantai Indah Kapuk, 
Royal sentul, dan 
Lippo Village tak 
lepas dari sentuhan 
tangan dingin lulusan 
jurusan perencanaan 
kota Universitas of 


Sidney ini. 
Melihat ke- 
kuatan dibalik proyek 


Kota Legenda, tidak 
berlebihan bila me- 
nyebut proyek ini 
dirancang dengan 
matang, kuat modal, 
dan perencanaan 
serius. Bukti kese- 
riusan konsorsium ini 
terlihat dari perhatian 
yang begitu besar pada proyek ini. Pada 
pameran perumahan beberapa waktu lalu. 
nama-nama besar di atas dengan mudah 
dapat ditemui di stand Kota Legenda. Tidak 
segan-segan para direksi PT PAP ikut 
nimbrung membantu marketer yang 
kewalahan menghadapi pertanyaan 
konsumen. “Mereka sangat concern pada 
proyek itu,” kata Wim Surjadi, Member 
Broker Era Sakti yang ikut memasarkan 
kawasan Kota Legenda. Tidak heran, untuk 


PROPERTI INDONESIA APRIL 1995 


37 


LIPUTAN U TAMA 


ARTIST MPRESION SALAH SATU SISI KOTA LEGENDA 


tahap awal, telah Rp 480 miliar dibenamkan 
anggota konsorsium di kawasan ini. 

Hasil keseriusan PT PAP memang 
cukup spektakuler. Di saat beberapa deve- 
loper mengeluhkan turunnya tingkat 
penjualan rumah, PT PAP malah diserbu 
pembeli. Sejak grand launching sampai 
pameran Real Estate Expo ’95 lalu, mereka 
membukukan penjualan lebih dari 700 unit 
rumah. “Belum termasuk pembeli yang 
sudah reserve,” kata Lucas Maringka, Mar- 
keting manager PT PAP pada. 

Selain dibangun pada kawasan yang 
memiliki basis ekonomi dan aksesibility 
yang tinggi, Kota Legenda dibangun dengan 
konsep total berwawasan lingkungan. 
Pertimbangan ekologis menjadi ukuran 
pertama dalam seluruh perencanaan. 
Hampir 40% dari lahan disediakan untuk 
ruang terbuka. “Kota Legenda diharapkan 
memberi kehidupan yang sehat dan lebih 
baik untuk generasi sekarang dan masa 
datang,” kata Moh.S.Hidayat, Direktur 
Utama PT PAP pada Properti Indonesia. 
Nampaknya developer ini benar-benar 
berniat meleburkan produk mereka dengan 
alam. 

Rekayasa danau misalnya. Pada 
kawasan pemukiman yang dibangun 
beberapa developer, perencanakan danau 
hanya diperlakukan sekadar “penghias” 


semata. Tidak demikian halnya dengan 
konsep PT PAP. Fungsi danau bukan hanya 
untuk memperindah, tapi juga bermanfaat 
sebagai pengendali banjir. Air hujan yang 
jatuh, tidak langsung mengalir ke sungai, 
tapi ditampung dulu di danau tersebut. 
Hampir tiap fasilitas dan kemudahan yang 
direncanakan developer, selalu mengacu 
pada penyelamatan lingkungan. 

Ambil contoh perencanaan sistem 
pengelolaan limbah. Kota Legenda 
menyiapkan sistem pemisahan limbah 
organik dan anorganik. Limbah-limbah 
organik diolah menjadi pupuk untuk 
tanaman. Sedangkan limbah anorganik 
akan didaur ulang. Khusus untuk limbah 
cair, direncanakan akan disalurkan melalui 
jaringan sewerage system, kemudian 
dialirkan ke kolam penampungan dan 
diolah kembali. Air hasil daur ulang ini 
dapat digunakan kembali. “Tidak ada sep- 
tic tank yang akan mencemari air tanah 
disini,” kata Deddy Kusuma, Managing 
Direktur PT PAP. 

Untuk menurunkan tingkat polusi sisa 
pembakaran kendaraan bermotor, PT PAP 
membuat fasilitas village center yang dapat 
dijangkau hanya dengan berjalan kaki. De- 
veloper membuat fasilitas pedesterian untuk 
menuju ke village center. Sepanjang jalan 
ini tak lupa ditanami tanaman hijau sebagai 


pelindung. Sejak awal PT 
PAP telah menunjukkan 
komitmen mereka terhadap 
kelestarian alam. Tengok 
saja pada acara grand 
launcing lalu, setiap 
pengunjung membawa 
buah tangan berupa aneka 
ragam tanaman hidup. 

Dari beberapa lokasi 
permukiman yang 
disekitarnya, Kota Legenda 
memiliki alternatif jalan 
cukup banyak serta akses 
paling dekat dengan 
Jakarta. Dari Tol Semanggi, 
lokasi Kota Legenda hanya 
berjarak 17 km. Satu inter- 
change dari tol Jakarta- 
Cikampek juga segera 
dibangun. Bila bosan lewat 
tol, akses lain dapat 
digunakan. Misalnya lewat 
jalan Kali Malang, jalan 
Pulogadung-Bekasi- 
Tambun. Bisa juga ditempuh melewati jalan 
Pondok Gede-Bantar Gebang-Setu, atau 
jalan Citeurup-Bekasi. “Kota Legenda 
sudah direncanakan untuk melayani com- 
muters yang bekerja di kawasan kota 
Jakarta dan Timur Jakarta,” lanjut Moh S 
Hidayat. 

Untuk membangun kawasan 
permukiman baru berskala kota, PT PAP 
tak ketinggalan mempersiapkan seluruh 
aspek yang mendukung sebuah kota. 
Misalnya penyediaan CBD (Central Busi- 
ness District), perbelanjaan, dan rekreasi. 
Artinya, apapun kebutuhan penghuni telah 
tersedia di kawasan tersebut. Itu pula 
sebabnya, PT PAP merancang konsep 1:3:6, 
sebagai hunian berimbang berada dalam 
satu lokasi. 

Dari seluruh lahan yang akan 
dikembangkan, 200 hektar diantaranya 
telah dipersiapkan untuk rumah sederhana 
dan rumah sangat sederhana. Dengan target 
45 ribu rumah yang akan dibangun, PT PAP 
memilahnya menjadi 27.000 unit untuk RS/ 
RSS, 13.500 unit rumah menengah dan 
4.500 unit untuk pembangunan rumah 
mewah. Melihat konsep kota yang 
dikembangkan PT PAP, kelak Kota 
Legenda akan menjadi sebuah permukiman 
berwawasan lingkungan terbesar di timur 
Jakarta W IU 
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PT MODERNLAND REALTY 


MAJU DENGAN 
LOKASI BARU 


Kelompok usaha Modern secara bertahap akan 
menempatkan bidang properti sebagai bisnis inti. 


Pernyataan tersebut 
diungkapkan Sama- 
dikun Hartono, bos 
Modern Group kepada 
Properti Indonesia 
z akhir Maret lalu. 
Menurutnya, saat ini PT Modernland Realty 
(MR) menjadi salah satu anak perusahaan 
yang mampu menyumbangkan laba 
terbanyak, di samping Modern Foto dan 
Modern Bank. 

Persiapan itu, menurut keterangan 
Samadikun, sudah dilakukan sejak dini. 
Misalnya, untuk memperkokoh struktur 
permodalan, pada tahun 1992 PT MR dija- 
dikan perusahaan publik dengan melepas 
30 persen sahamnya. “Bila tidak mendapat- 
kan dana murah, sulit rasanya menyimpan 
tanah hingga 600 hektar,” ujar Samadikun. 

Untuk melenggangkan langkahnya di 
bisnis properti, PT MR juga membangun 
brand image terhadap produk-produk yang 
dihasilkan. Yakni menyeragamkan nama- 
nama proyek dengan menggunakan satu 
nama, Modern. “Ini salah satu bentuk 
jaminan kualitas produk kepada masya- 
rakat,” katanya berpromosi. 


Kisah sukses PT MR juga tidak 
terlepas dari keseriusannya dalam me- 
nangani pemasaran. Dengan menggunakan 
One Stop Modern Housing, developer 
tampak berusaha menyederhanakan cara. 
Sehingga hanya dengan datang di satu 
tempat, orang bisa mendapatkan informasi 
seluruh real estate yang dipasarkan. 
Disamping itu, One stop Modern Housing 
juga memberikan pelayanan purna jual. 
Seperti membantu konsumen mencarikan 
pembeli atau penyewa, jika ada yang ingin 
menjual atau menyewakan rumah yang telah 
dibeli. “Inilah bentuk pembangunan purna 
jual kami,” tutur Samadikun. 

Tercatat hingga kuartal pertama 1995 
ada 6 proyek yang sedang dikembangkan 
dengan total asset Rp 700 miliar. Keenam 
proyek itu adalah Kota Baru Modernland, 
real estate Taman Modern, real estate Bukit 
Modern, real estate Pantai Modern, kawasan 
industri Modern Industrial Estate serta 
apartemen Modern Centre di Jakarta Pusat. 

Secara keseluruhan, PT MR terlihat 
cenderung menempatkan diri sebagai 
penyedia hunian utamanya bagi kalangan 
berkantong tebal. “Peluang bisnis 


DAFTAR PROYEK MODERNLAND REALTY 


Nama Proyek 


Rencana 


S| 


perumahan memang cukup besar, maka 
kami pun ingin besar di sini,” ungkap 
Samadikun memberi alasan. Total rumah 
kelas menengah atas yang telah dibangun 
sebanyak 4.000 unit. 

Sedang dari segi konsepnya, hampir 
semua proyek Modernland memiliki 
kesamaan dengan proyek lain sekelasnya. 
Mungkin hanya fasilitasnya saja yang ada 
sedikit kelebihan. Dan kelebihan itulah yang 
dipergunakan untuk merebut pasar. 
Misalnya, melengkapi Modernland 
Cipondoh dengan lapangan golf yang dapat 
dioperasikan pada malam hari dan country 
club yang konon terbesar di Asia Tenggara. 


SAMADIKUN HARTONO 
INGIN BESAR DIBISN/S PERUMAHAN 


Kedua fasilitas tersebut menelan investasi 
Rp 80 miliar. 

Keunggulan lain yang dimiliki PT MR 
adalah kejeliannya dalam memilih lokasi. 
Lihat saja, hampir semua proyeknya di 
Jabotabek berada di daerah pengembangan 
yang memiliki aksesibilitas ke Ibu Kota 
yang cukup baik. Contohnya Moderland 
Cipondoh, selain berada di pinggir jalan tol 
Jakarta-Merak, juga akan dilewati jalan 
arteri yang menghubungkan jalan tol 
Jakarta-Merak menuju ke Bandara. Kemu- 
dian Taman Modern berada di Jl Raya 
Bekasi dekat dengan Kawasan Industri Pulo 
Gadung. Bukit Modern, satu lokasi dengan 
lapangan golf Pondok Cabe. Apalagi Pantai 
Modern, selain berdekatan dengan pela- 
buhan laut Tanjung Priok, kelak berdampin- 


Taman Modem Bekasi 50,0 37,5 1.000 750 Pusat perbelanjaan Sarana olahraga. gan dengan proyek water front city Pemda 
Bukit Modern Pondok Cabe 50,0 25,0 1.000 500 Sport club . DKI, yang disebut-sebut sebagai calon 

Tangerang segitiga emas baru kota Jakarta. Maka 
Pantai Modern Bekasi 500,0 - - Marina, club house, 


dengan cadangan tanah seluas 500 hektar, 
tidak mustahil perusahaan ini akan segera 
menyusul para pendahulunya @ HS/JY 


driving range, hotel, 
rekreasi pantai, 
pusat perniagaan 


sss 
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LIPUTAN U TAMA 


PELOPOR 
RUMAH PANTAI 


Posisi PT Dharmala Intiland (DI) semakin kokoh di jajaran 
developer papan atas. Bagaimana kiat sukses mereka? 


Sepuluh tahun silam, 
dibandingkan dengan 
Ciputra Group, nama 
AX developer ini belum 
apa-apa. Tapi, siapa 
sangka, dengan aset 
lebih dari 1 triliun ru- 
piah, kini belalai bisnis properti Dharmala 
menjulur dari Jakarta sampai ke Surabaya. 
Proyek mereka hampir meliputi seluruh sub 
sektor properti, seperti residential, office 
space, kawasan industri, dan hotel. 

Berdiri pada 10 Juni 1983, PT DI ada- 
lah anak perusahaan Dharmala Group. Inilah 
salah satu penyumbang keuntungan terbesar 
dari seluruh unit usaha kelompok Dharmala. 
Dengan inovasi agresif yang diambil Hendro 
dan para profesionalnya, kinerja perusahaan 
ini semakin pesat. “Tanpa team work, bisnis 
properti tidak akan jalan,” kata Hendro S 
Gondokusumo, Presiden direktur PT DI. 

Buntutnya, kepercayaan masyarakat 


Sukses membangun 
Wisma Dharmala Sakti 
dengan occupancy rate di 
atas 98%, PT DI makin 
bergairah mengembangkan 
bisnis propertinya. Basis 
mereka tetap Jakarta dan 
Surabaya. Di Surabaya, 
mereka mengembangkan 
kawasan industri (KI) 
Ngoro Industrial Park. 
Hampir semua produk PT 
DI diserap pasar. 

Selain memiliki 
grade something, PT DI 
cenderung memilih pangsa 


HENDRO S. GONDOKUSUMO 
TEAM WORK DAN FULL TIME 


hektar ini merupakan perumahan kanal (canal 


' estate) pertama di Asia Tenggara. 


Keberanian PT Dharmala Intiland 
mempelopori bisnis reklamasi mencengang- 
kan banyak orang. Dapat dimaklumi, untuk 
melakukan reklamasi dibutuhkan teknologi 
tinggi dan modal besar. Tapi, PT DI mampu 
menyelesaikan proyek beresiko tinggi ini 
tanpa hambatan. “Agar tidak hancur, bila de- 
veloper ingin memasuki reklamasi perlu 
cara tersendiri,” ungkap Hendro. 

Di saat booming bisnis strata title, PT 


DI tidak ikut-ikutan membangun apartemen. 


Setelah pasar apartemen over supply, de- 
veloper ini malah melun- 
curkan Kintamani kondo- 
monium di Kemang Jakar- 
ta Selatan. Bertolak bela- 
kang dengan konsep huni- 
an vertikal yang banyak 
memilih lokasi di tengah 
kota, Kintamani malah 
dibangun di area permu- 
kiman penduduk yang 
cukup padat. 

Inilah salah satu 
strategi PT DI. Tidak ikut- 
ikutan dan konsisten 
menekuni bisnis properti. 
Padahal, mereka mematok 
target untuk membangun 


pasar yang spesifik. Proyek 
Pantai Mutiara misalnya. Di saat developer 
lain belum memikirkan reklamasi laut sebagai 
alternatif permukiman, PT DI telah lebih dulu 
merintisnya. Inilah salah satu proyek 
prestisius PT DI. Proyek di atas reklamasi 60 


10.000 unit apartemen. 
“Apartemen kelak akan jadi kebutuhan,” kata 
Hendro optimis. Menurut Hendro, ada dua 
syarat agar sukses memasuki bisnis properti. 
Full time dan memiliki relasi luas di kalangan 
perbankan. Yang tak kalah pentingnya adalah 

idealis. “Sebab, dalam bisnis 


pada perusahaan ini bertambah 
; PROYEK RESIDENTIAL PT DHARMALA INTILAND a : 
besar. Akhir 1989, melalui Bursa properti, sejak dari pembebasan 


Paralel mereka menjual 6 juta No | Proyek Lokasi Area (Ha) | Unit Fasilitas lahan, membangun, dan men- 
sahamnya. Setelah listed di pasar Rencana | Realisasi | Rencana | Realisasi jualnya, kita selalu berhubungan 
: Pantai Jakarta Utara 100 950 400 Rekreasi » . 
modal pada akhir 1992, PT DI Mutiara (Reklamasi) Marina dengan orang,” lanjut Hendro. 
kembali melepas saham baru |» |tmsemanan |Jakarta Barat | 80 900 | Shopping Sukses PT Dharmala 
sejumlah 123 juta lembar dengan Indah a vie Intiland tak dapat dilepaskan dari 
ports clu ore 
harga awal Rp 1.650 per saham. Kemang Bekasi 440 1500 | Satelite TV dukungan jaringan pemasaran 
Hampir Rp 202,950 miliar Pera! Sai Lah yang profesional. Melalui 
. : i The Regency Recreation club o's 
diperoleh PT DI dari suntikan Kemang Olympic swimming pool | properti agen ERA, sebuah net- 
dana ini. Selain untuk menambah Pratama Tennis & health club work marketing yang dibeli dua 
dal cen: PENI (Konsorsium) Golf driving range i 
muar eka; ea Pera Kota Legenda | Bekasi 2000 2500 | Hotel & Restaurant tahun lalu, pemasaran setiap 
nakan dana segar tersebut untuk (Konsorsium) Recreation produk PT DI semakin optimal. 
s . Education be ; ? 
membeli tanah di Solo, Bandung, Apartemen Setiap developer yang serius 
dan Semarang. Lokasi-lokasi Golf Course pada core business-nya, pasti 
inilah yang kini dibangun resort, ea berhasil,” beber Hendro. Ter- 
office space dan hotel oleh PT DI. Business Center bukti, dengan aset relatif besar 
“Tanahnva tidak besar, karena Grande Trawas | Surabaya 200 80 1000 370 Club House ERA 
| — 1y ah; Estate | Grand Trawas Hotel/Spa dan pengalaman di bisnisnnya, 
kita masih konsentrasi di Jakarta Grande Family | Surabaya 280 280 1830 600 | Apartemen PT Dharmala Intiland layak 
dan Surabaya,” jelas Hendro. Estate a Ha berada diurutan pertama sebagai 
: tn. oe 18 hole golf course 
Akhir tahun lalu, market capitali- Club hause developer yang kelak akan men- 
sation PT DI mencapai US$ 350 Pporeaton areas dominasi pasar properti W IU 


juta. 
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= termasuk proyek di Bandung, Semarang, Serang, Bali, dan Ujungpandang 
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ONGKO GROUP 


SELLING 


LIPUTAN UTAMA 


RUMAH KEBUN 
DAN DIRECT 


Ongko Group termasuk pelopor dalam pembangunan real 
estate di Jakarta. Cukup banyak proyek inovatif yang 
dikembangkan kelompok perusahaan yang terkesan low 
profile ini? 


Menjadi inovator di- 
antara sejumlah pe- 
main properti negeri 
ini, bukan barang baru 
bagi properti dan real 
estate Ongko Group. 
Lewat bendera PT 
Indokisar Djaja dan PT Misori Utama, 
perusahaan rintisan Kaharudin Ongko yang 
sekarang sudah dikomandoi putranya 
Irswanto Onko itu, sudah meletakkan dasar 
inovasi sejak tahun 70-an. Hal itu dilakukan 
saat membangun real estate pertama Taman 
Solo, Cempaka Putih, Jakarta. 

Hampir 10.000 unit rumah sudah 
dibangun oleh perusahaan yang berasset 
lebih dari Rp 500 milyar itu lewat puluhan 
proyeknya. Meski dengan skala proyek yang 
umumnya kecil, tapi perusahaan masuk ke 
semua sektor properti kecuali kawasan 
industri. Perusahaan berani menerobos 
pasar yang belum di sentuh pemain lainnya 
berkat dukungan financial grupnya yang 
harus membayar mahal untuk inovasi 
tersebut. 

Hal ini jelas me-ngandung makna 
bahwa perusahaan tidak 
ingin “kalah' bersaing 
dengan produk-produk pro- 
perti lain yang dibangun de- 
veloper sekelasnya. Lewat 
perfoma perusahaan yang - 
terbilang low profile itu, 


Propyek 


| wa ri 


Beberapa proyek yang digarap dengan 
inovasi dan dalam tahap pemasaran, 
misalnya Billabong yang dibangun dengan 
konsep rumah kebun. Segitiga Senen, super- 
blok pertama, Grand Sudirman Bali, kom- 


plek ruko terbesar di Bali, Ciater Ranch Re- 


sort dengan konsep ranchnya dan Villa 
Melati Mas yang berhasil dan terus ber- 
ekspansi dengan menambah luas areanya. 

“Inovasi nampaknya belum cukup, 
masih diperlukan kreativitas dengan men- 
ciptakan differensiasi dari produk,” tutur 
Bambang Eka, marketing manager PT 
Indokisar Djaja. Redtop Sguare, misalnya 
superblok yang berada di pusat kota itu 
mendapat sentuhan model arsitektur yang 
khas dan warna yang bernuansa kuat. Juga 
Ciater Ranch Resort, bukan sekadar resort 
tapi di tambah fasiltas ranchnya. “Setiap 
proyek atau produk yang dibuat selalu ada 
hal yang baru,” katanya. 

Selain kekuatan inovasi, kreativitas 
yang diperoleh dari pengalaman bergelut di 
dunianya hampir 24 tahun itu, perusahaan 
juga konsisten dalam menggarap proyek. 
Perusahaan bukan tipe opportunis yang 


PROYEK PERUMAHAN ONGKO GROUP 


kakas, 


z a | Tn “9 


mengambil untung sebesar-besarnya dari 
situasi pasar properti yang naik-turun. 

Contohnya dalam mebuat kebijakan 
harga untuk merebut celah pasar, peru- 
sahaan memasang harga yang wajar namun 
tidak kompetitif. Artinya, harga layak 
dengan kualitas produknya. Jor-joran iklan 
properti di media massa yang mengambil 
daya tarik konsumen lewat perang discount, 
tak mungkin dilakukan perusahaan. Hal itu 
justru dipandang perusahaan merupakan hal 
yang harus diwaspadai. 

Masalahnya, lanjut Bambang yang 
perlu ditawarkan adalah harga sebenarnya 
bukan harga terendah. Sehingga konsumen 
tidak merasa diiming-imingi dengan harga 
yang rendah itu. Bahkan, jauh lebih penting 
lagi lewat pendekatan personil dengan mela- 
kukan direct selling. 

Direct selling, selain lebih maju dalam 
hal penggunaan teknologi pemasaran, dan 
harus didukung informasi yang lengkap, 
dalam hal biaya juga lebih mahal. Namun, 
cara ini sangat efektif mencapai real buyer 
apalagi kalau bisa menciptakan satu paket 
yang total dengan memasukan unsur market- 
ing risetnya. 

Apalagi jika bicara proyek properti 
yang tidak mungkin adanya sentralisasi. Di- 
rect selling cukup cocok dalam marketing 
properti. Artinya, melalui pembentukan 
beberapa Single Business Unit (SBU) 
mereka dapat memikirkan semua hal dari 
mulai proyek sampai pemasarannya. SBU 
adalah tim yang lengkap dan mandiri dengan 
beberapa divisinya seperti teknik, keuangan 
namun tetap memiliki ikatan korporasi. 

Dengan cara inilah, perusahaan mam- 
pu mempercepat penjualan proyeknya. 
Bambang memberi contoh saat memasarkan 
Ciater Ranch Resort, dari 155 unit terjual 
140 unit dalam waktu yang singkat. Demi- 
kian pula Grand Sudirman Bali yang men- 
capai target pemasaran dalam tahap pertama 
sebanyak 84 unit. Semua berkat mencip- 
takan network atau jaringan sebanyak 
mungkin dalam waktu bersamaan. 

Dengan program lanjutannya meng- 

. angkat lebih jauh citra 
perusahaan kepada publik, 
perusahaan akan makin 
yakin dapat menggarap 
8 setiap celah pasar properti. 
. Adalah wajar jika julukan 

“ penantang pasar melalui 


erak bisnis perusahaan | 0 Tanoe seiman an | , anih 
a h beri A bet villa Melati Mas . Serpong. 600 leg 6.000 8.600 | -o inovasi, kreatifitas, dan 
i hore | o Gereja, Super Market, dukungan dana yang kuat 
bukti dengan menciptakan Ciater Ranch Resort ree 100 - 608 Ranch, SPA, bisa diberikan kepada 
produk yang berkualitas. Hotel Bintang Tiga perusahaan ini W Bine 
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ANEKA ELOK GROUP 


LIPUTAN UTAMA 


BERANI MEMBUAT 
TEROBOSAN BARU 


Selain terobosan baru, mutu produk juga menjadi titik berat 
Aneka Elok Group untuk bertahan di tengah persaingan 
bisnis properti. Kiat developer merebut celah pasar properti. 


Kondisi pasar properti 
sekarang bisa diiba- 
©- ratkan “makan tidak 
' kenyang, lapar tapi 
tidak mati’. Jika di 
D - makan sendiri oleh 
na — pelaku yang tepat akan 
mengenyangkan, tapi karena dibagi kepada 
banyak pelaku, akhirnya semua makan tapi 
tak kenyang atau masih lapar tapi tidak mati. 
Perumpamaan yang dikemukakan 
Sutrya Ubhakti, Direktur Aneka Elok Group 
ini nampaknya ingin menggambarkan, hampir 
semua segmen pasar properti sudah digarap 
oleh para pelakunya. Siapa yang kemudian 
tetap eksis di kancah persaingan tersebut, 
masih menjadi tanda tanya seberapa kuat 
strategi dan keuangan perusahaan dalam 
menciptakan produk-produk propertinya. 
“Produk yang kami buat menitik- 
beratkan pada mutu serta bisa dijual pada 
tingkat harga yang wajar,” katanya. Konsu- 
men harus menerima mutu produk properti 
lebih dari harga yang mereka bayar. Strategi 
ini ternyata membawa hasil positif. Rumah 
dibeli untuk dihuni bukan dijadikan obyek 
spekulasi, sehingga harga rumah mengalami 
kenaikan dan konsumen bisa menikmati hasil 


lebih dari dana yang mereka bayar itu. 

Sebagai developer yang menggarap 
lebih dari 10 proyek properti di Jakarta, 
Tangerang, Bekasi dan Batam itu selalu 
menjaga komitmennya. “Komitment itu bisa 
menjadi nilai lebih buat developer apabila 
dapat dipenuhinya,” katanya. 

Ia mengambil contoh, Cipinang Elok, 
saat dibangun tahun 75 belum ada ketentuan 
pemerintah untuk penyediaan fasos-fasum, 
sehingga tak diperhitungkan kepada harga 
rumah. Setelah ketentuan itu keluar developer 
lalu memenuhi fasos-fasumnya, yang akhirnya 
dapat menambah nilai lebih permukiman itu. 
Juga untuk Taman Kedoya Baru dibangun 
1978, fasos-fasum baru diselesaikan setelah 
seluruh rumah terjual. 

“Hal-hal itulah yang terus dijaga deve- 
loper sejak awal operasi perusahaannya,” 
tambah Ubhakti. Namun diakui, tanpa 
kekuatan kreatifitas dalam penyajian produk, 
inovatif dalam membuat terobosan serta 
dukungan dana yang cukup kuat, akan sulit 
bagi perusahaan mempertahankan atau 
memperbesar pangsa pasar. Belum lagi jika 
harus berhadapan dengan tawaran-tawaran 
menarik dari developer besar lainnya. 

Betapa tidak, skala proyek yang dibuat 


DAFTAR PROYEK ANEKA ELOK GROUP 


Uni Fasilitas 

950  Pertokoan,Sekolah 
. PAM,Sport Club 
_ Sekolah,Tenis,Pasar 
— Ruko, Mesjid 

= Tenis, R Serba Guna, 

18 Sekolah, Telepon 
PAM, Telepon, Parabola 


perusahaan bukan skala kota, umumnya 
berskala kecil. Selain itu, perusahaan tergo- 
long konservatif, contohnya jika ada tawaran 
kerjasama untuk menggarap skala lebih besar. 
“Kita tidak menolak, juga tidak agresif 
mencari atau berinisiatif,” kata Ubhakti. 

Dalam menghadapi pasarpun, peru- 
sahaan tidak agresif tapi bergerak sesuai 
dengan kondisi pasar yang ada. Sedang dalam 
pemasaran, perusahaan tidak menggunakan 
gimmick penjualan atau multi level marketing 
yang memang diakui dengan cepat men- 
dongkrak penjualan. 

Meskipun demikian dengan total aset 


3 


SUTRYA UBHAKTI 
HARGA WAJAR 


perusahaan yang mencapai Rp 120 milyar, 
dalam batas-batas tertentu perusahaan berani 
masuk menggarap produk properti baru 
mendahului developer lainnya. Cimone Plaza, 
Tangerang misalnya, adalah shopping center 
pertama yang akhirnya menjadi pusat 
sekaligus awal pertumbuhan perdagangan di 
daerah itu. Kedoya Elok Plaza, suatu komplek 
ruko terbesar yang memiliki mutu bangunan 
terbaik dibanding ruko lain di daerah 
sekitarnya. Contoh lain, Taman Meruya Ilir 
proyek perumahan pertama dan terbesar di 
Jakarta Barat. 

Lewat bekal, pengalaman terjun di 
bisnis properti lebih dari 20 tahun, kreatifitas, 
inovasi harus tetap jalan dengan dukungan 
sumber daya manusianya. Setiap perusahaan 
punya ciri dan keunggulan, sehingga di tengah 
maraknya pendatang baru membangun 
proyek-proyek skala besar, Aneka Elok justru 
semakin menantang dengan ciri dan 
keunggulannya dalam bersaing. Tak lain, 
memberi kepada konsumen lebih dari apa 
yang dapat mereka bayar IE Bineratno 
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LIPUTAN UTAMA 


PENGGARAP RELUNG PASAR 


GAYA HIDUP BARU 
DI HUNIAN EKSKLUSIF 


Sebagian developer pendatang baru lebih senang memilih membangun permukiman 
eksklusif, dengan konsep yang belum banyak ditawarkan developer lain. Sasaran konsumen 
yang dibidik lebih terbatas, tapi mereka dapat mempersempit persaingan. 


» Salah satu fenomena 
a penting yang patut 
€ dicatat dari boom 
* bisnis perumahan di 
Indonesia yang terjadi 
NA | dalam satu dasawarsa 
terakhir adalah masuknya grup-grup 
perusahaan besar ke sektor ini. Kehadiran 
mereka merupakan fenomena menarik, 
karena selain hadir dengan proyek-proyek 
berskala besar, mereka juga mengem- 
bangkan konsep penjualan rumah yang 
sebelumnya tidak banyak dilakukan oleh 
developer terdahulu. Mereka mampu 
menciptakan gimmicks pemasaran yang 
mendorong pembelian massal dalam waktu 
singkat. Tak penting apakah para pembeli 
itu merupakan enduser atau pembeli ber- 
motif investasi, karena yang diiming- 
imingkan adalah capital gain. Konsep ini 
antara lain sukses dilakukan Lippo 
Group, dan selanjutnya diikuti oleh 
banyak developer lain. 

Tapi, tidak semua developer tertarik 
dengan konsep seperti itu. Sebagian de- 
veloper justru lebih tertarik mengem- 
bangkan permukiman dengan konsep 
spesifik yang menawarkan gaya hidup 
tertentu. Beberapa diantara mereka 
adalah PT Duta Ratu Jaya yang 
membangun permukiman Kedaton Golf 
Estate dan PT Wijaya Karya yang 
membangun permukiman Bali View. 
Rumah kebun Billabong Park View yang 
dikembangkan Ongko Group, juga dapat 
dimasukkan dalam kelompok ini. 

Cukup menarik apa yang dike- 
mukakan Dekon Gunawan Budiman, 
MBA, Presdir Duta Ratu Jaya. 
Menurutnya, sebagai pendatang baru di 


bisnis properti, perusahaannya tak mungkin 
bersaing dengan grup-grup developer yang 
telah mapan selama ini, seperti Ciputra 
Group. Maka, perusahaannya berusaha 
mengembangkan konsep rumah yang khas 
dan belum banyak dibangun orang lain. 
Konsumen yang akan dibidik oleh 
Dekon adalah masyarakat berpenghasilan 
menengah atas, yang umumnya meng- 
inginkan perumahan yang eksklusif, penuh 
privacy, dan memanjakan penghuninya. 
Dekon menilai, banyak permukiman 
eksklusif yang dibangun di dekat pusat kota 
saat ini tidak lagi memberikan kenyamanan 
bagi penghuninya. Jalan-jalan di permu- 
kiman macet karena adanya kawasan 
komersial yang dikembangkan di sana, 


DEKON GUNAWAN BUDIMAN 
DIMANJA SEPERTI PARA RAJA 


lingkungan bising, dan untuk pergi ke 
kantor pun memerlukan waktu sampai 1 
jam karena macet itu. 

Maka ia tertarik membangun rumah di 
daerah remote di Pasar Kemis, Tangerang, 
yang memiliki akses jalan ke Jakarta 
melalui jalan tol Jakarta-Merak. Di atas 
lahan 200 Ha, ia berencana membangun 
sekitar 1.100 unit rumah dengan konsep 
arsitektur berwawasan ketimuran, memiliki 
halaman luas, serta view yang menarik 
karena dekat sungai dan lapangan golf 
seluas 80 Ha. Untuk menjaga keamanan 
penghuninya ia menerapkan konsep 
penjagaan lingkungan 24 jam, dan untuk 
memanjakan penghuninya di permukiman 
ini akan disediakan pusat bisnis 24 jam 

yang memasok semua kebutuhan mereka. 
Business centre itu sengaja dirancang 
berskala kecil agar tidak berkembang 
menjadi kawasan komersial, yang akan 
membuat lingkungan menjadi sesak. 
“Jadi, penghuni akan dimanja seperti 
para raja dan petinggi kerajaan di 
kompleks istana zaman dulu,” ujar 
Dekon berpromosi. Itulah sebabnya, 
permukiman itu ia beri nama Kedaton, 
untuk mengingatkan pada suasana 
keraton tempo dulu. 

Dekon sadar bahwa konsumen yang 
menginginkan hunian seperti yang 
dibangunnya itu tidak banyak. Maka, 
dalam melakukan promosi, ia tidak 
terlalu ngotot melakukan jor-joran 
promosi. Promosi massal hanya 
dilakukan pada saat yang tepat, seperti 
pameran. Selebihnya ditekankan pada 
cara-cara advertising one by one. 
Walaupun cara itu, diakui Dekon, 
efektifnya masih perlu didiskusikan. 
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PT Wijaya Karya (Wika), salah satu 
BUMN Departemen PU yang kini terjun ke 
bisnis properti, juga ingin menawarkan 
gaya hidup khas pada permukiman yang 
dibangunnya, Bali View Residential & Golf 
Estate di kawasan Cireundeu yang sejuk. 
Sesuai namanya, semua rumah dan 
lingkungan di permukiman ini didesain 
dengan sentuhan arsitektur Bali yang kental. 
Semua yang bergaya Bali dicoba diwujud- 
kan di permukiman modern ini, mulai 
desain bangunan, pemilihan bahan dan 
aksesoris bangunan, hingga teater terbuka 
yang secara periodik menggelar pertunjukan 
kesenian rakyat Bali. Dari total lahan 40 Ha, 
rumah yang dibangun di Bali View hanya 
206 unit, Wika menyisihkan 17 Ha 
diantaranya untuk fasilitas seperti club 
house, golf driving range, lapangan tenis, 
squash, kolam renang dan mini market. 
Seperti di Kedaton, Bali View juga 
menerapkan konsep keamanan 24 jam. 
Dengan fasilitas lingkungan seperti itu, 
Wika juga menyisakan lahannya untuk 
membangun town house yang selain 
disewakan juga dijual. | 

Dalam memasarkan Bali View, PT 
Wijaya Karya juga tidak terlalu gencar 
melakukan promosi massal, atau mela- 
kukan jor-joran diskon sebagai salah satu 
bentuk gimmick pemasaran. Tanpa itupun, 
menurut Lukman Purnomosidi, MBA, 
manajer divisi realty dan property Wika, 
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Liputan UTAMA 


proyeknya banyak diminati 
pembeli. Tanpa menjelaskan 
berapa unit Bali View yang 
telah dijual, ia mengemukakan, 
diantara pembeli rumah di Bali 
View beberapa diantaranya 
terdapat perusahaan yang justru 
bergerak di bisnis perumahan, 
seperti Sinar Mas Group dan 
Daksa Megah. 


Golf Estate 


Bon = 1. Bali View 
Selain membangun Bali Raya No.46 
View, Wika juga mengembang- _ Tangerang 
kan dua permukiman menengah 
' ; 2. Persada 
atas lainnya, yakni Persada Golf Gaf Garden 
Garden di Jati Bening Bekasi, 
dan Bandung Hillside di 
- 3. Bandung 
kawasan Sindanglaya, repi 


Bandung. Kedua permukiman 

ini juga dibangun dengan 

konsep yang menawarkan 
kenyamanan pada peng- 

huninya. Tapi kedua permu- 

kiman ini, secara keseluruhan 

hampir sama dengan per- 

mukiman yang dibangun developer lain, 
kurang memiliki konsep unik seperti Bali 
View. 

Kedaton dan Bali View memang 
sengaja ditujukan bagi konsumen 
berpenghasilan menengah atas. Untuk tipe 
Mahoni di Kedaton yang memiliki luas 
kavling 1500 m* misalnya, developer 
menjualnya dengan harga Rp 1, 177 miliar. 
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SATU SUDUT PERMUKIMAN BALI VIEW 


Nama Proyek 


Kedaton Private Pasar Kemis 


Lokasi Areal Unit Fasilitas 


PT.Duta Ratu Jaya —Real Estate 


200ha 1139 


-Community& Activity 
Centre 

-Fasilitas oleh raga 
-Home Entertainment 
-Security system 
-Layanan khusus 24jam 
-Utilities 


Tangerang 


PT. Wijaya Karya Divisi Realty & Properti 


Cirendeu 24 ha 206 Country Club, Driving 
Range, Jongging Track, 
Amphiteather, Balinese 
Restourant 
Jati Bening 18,9ha 269 Sport Club, Kolam 
Bekasi Renang, Tennis, 
Play Ground, Golf 
Driving Range 
Sindanglaya 13,8ha 400 Sport Club, Kolam 
Arcamanic Renang, Tennis, 
Kodya Ban- Play Ground, Golf 
dung Driving Range 


Jl.Akses, lebar 20m, 
Ji.Utama, Lbr.20m, 
Ji.Lingkungan Ibr.8- 
10 m, Telepon 
400sst, Listrik 


Dengan tingkat harga seperti itu, toh tetap 
saja permukiman ini banyak diminati. 
Menurut Dekon, Rumah yang dipesan di 
Kedaton rata-rata 30 unit per bulan. 

Apakah ceruk pasar properti hanya 
terbuka bagi developer yang membangun 
perumahan menengah atas? Tidak. Seperti 
dikemukakan Ir. Panangian Simanungkalit 
dari Pro Realtor 2.001, kemampuan untuk 
menemukan niche pasar sangat tergantung 
pada kemampuan meluncurkan produk 
yang unik dan dicari, serta berorientasi pada 
kepuasan konsumen. Yang memiliki 
tuntutan seperti itu, menurutnya, umumnya 
memang mereka yang berpenghasilan 
menengah ke atas. “Tapi, masyarakat 
berpenghasilan menengah bawah pun kini 
sudah lebih selektif dalam mencari rumah,” 
ujarnya. 

Ia menekankan, di tengah persaingan 
bisnis rumah saat ini, developer harus 
mampu menawarkan produk yang unik dan 
menonjolkan berbagai keistimewaan. Di 
sinilah, ujarnya, peran para arsitek dan 
konsultan pemasaran dan profesional di 
bisnis properti lainnya. “Developer yang 
masih mengandalkan cara-cara tradisional, 
dengan modal intuisi semata untuk melihat 
pasar, pasti akan kelabakan.” Akhirnya, 
menurut Panangian, bank yang membiayai 
developer semacam itu pasti akan terbawa- 
bawa E BN/BB 
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PENGIKUT PASAR 


Liputan UTAMA 


DIFERENSIASI DI 
LOKASI PENGEMBANGAN 


DAKSA GROUP 
Memanfaatkan 
Keasrian 


Alam 
Depok 


Kemajuan pesat wilayah Kotif 
Depok saat ini tidak terlepas dari jasa 
Perum Perumnas yang memelopori pem- 
bangunan rumah sederhana di sana. 
Dulu, di awal tahun 1970-an, Perumnas 
harus bersusah payah memasarkan 
rumah BTN yang mereka bangun. Kini, 
puluhan developer bersaing membangun 
dan memasarkan proyek perumahan baru 
dengan konsep yang jauh lebih maju dari 
Perumnas. Daksa Group adalah salah 


. Membangun proyek permukiman berskala besar di lokasi yang secara ekonomis belum 
berkembang bukanlah hal mudah. Banyak hal diperlukan developer untuk mampu 
; melakukan itu. Mulai informasi akurat tentang proyeksi pengembangan daerah, 
. pendanaan yang kuat agar bernafas panjang, team work yang handal, serta visi yang 
- kuat untuk mengembangkan konsep permukiman yang bernilai tambah dibandingkan 
den gan permukiman yang telah dibangun di tempat lain. Semua faktor itu saling berkait, karena 
| memiliki dana saja tanpa disertai konsep yang kuat juga tak akan menghasilkan produk berkualitas. 
| Menjadi pelopor juga memiliki konsekuensi harus menanggung risiko menanggung biaya awal, 
seperti untuk melakukan riset pasar serta beban pengembangan infrastruktur. | 

Atas dasar itu, sebagian besar developer, terutama mereka yang merupakan pendatang baru di 
bisnis properti, lebih senang membangun proyek di sekitar lokasi yang telah terbukti marketable. 
| Artinya, beberapa developer lain yang membangun di sekitar lokasi itu, terbukti sukses memasarkan 
| proyeknya. Mereka tinggal memberi nilai tambah pada proyeknya dengan mengembangkan unsur- 
| unsur baru yang belum digarap sebelumnya oleh developer lain. Berikut ini adalah beberapa contoh 
produk perumahan yang dikembangkan di daerah yang telah dirintis oleh developer pendahulu, atau 
lokasi baru tapi konsep pembangunannya meniru konsep yang dikemban Lae di TI ae | 


satu developer yang terlibat dalam 
persaingan membangun perumahan di 
Depok itu. 

Hampir 90% proyek developer milik 
duet Ir. Edi Kuntadi dan Ir. Tito Santoso 
ini dibangun di sana. Sebut saja Griya 
Lembah Depok I sampai Griya Lembah 
Depok III. Atau Griya Depok Asri I 
sampai Griya Depok IV. Kemudian yang 
terakhir, Griya Tugu Asri. 

Semua proyek Daksa Group itu 
dibangun dengan konsep permukiman 
yang mengutamakan penghijauan 
lingkungan. Konsep itu bukan sekadar 
lips service, karena Depok Griya Asri 
yang menawarkan panorama perbukitan 
itu, pernah meraih juara I Lomba Peng- 
hijauan Lingkungan Permukiman se- 
Jawa Barat. “Jauh sebelum developer lain 
memikirkan, kami sudah menawarkan 
permukiman yang bersahabat dengan 
alam,” kata Tito Santoso, Dirut Daksa 


Group. 

Selain menawarkan penghijauan 
lingkungan, lokasi proyek Daksa Group 
memang sangat strategis. Dekat dengan 
kawasan pendidikan di selatan Jakarta. 
Sekitar tujuh universitas negeri dan 
swasta kini beroperasi di daerah resapan 
air ini. Dari Universitas Indonesia, Griya 
Depok Asri dapat ditempuh dalam waktu 
5 menit. Sedangkan dari Universitas 
Pancasila, hanya berjarak 2 km. 

Belakangan, melihat semakin 
sempitnya lahan di Depok, Daksa Group 
mengalihkan perhatiannya ke Cibubur 
dan Bogor. Sebutlah beberapa permu- 
kiman baru yang segera mereka bangun. 
Cibubur Highway Garden dan Mutiara 
Baru Cibubur. Di Bogor, Daksa Group 
pun segera menggelar dua kota baru di 
atas lahan 200 hektar. 

Boleh jadi, dukungan kuat dari unit 
usaha lain, terutama yang terkait lang- 
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sung dengan properti, membuat proyek- 
proyek Daksa Group menjadi jaminan 
kualitas. Dengan holding company PT 
Inti Karsa Daksa, mereka memiliki PT 
Daksa Tata Griya dan PT Daksa Megah 
. sebagai kontraktor sekaligus konsultan. 
Sedangkan sisi interior dan landscaping, 
diserahkan pada, PT Arbi Citra Daksa 
dan PT Cipta Daksa Pratama. Khusus 
menangani trading dan supplier bahan 
bangunan, Daksa Group memiliki PT 
Daksa Putra Niaga dan PT Adhika Daksa 
Paramita. 

Di bisnis properti, Daksa Group 
memiliki tiga anak perusahaan. PT 
Daksa Griya Graha, PT Daksa Prolindo 
Utama, dan PT Selco Daksa Promindo. 
Ketiga developer inilah yang mengem- 
bangkan proyek-proyek bergengsi di 
Depok. Selain developer, kontraktor, 
landscap, interior dan konsultan peren- 
cana, Daksa Group juga melakukan 
ekspansi usaha ke bisnis pariwisata, 
industri makanan dan shipping. Namun, 
seperti dikemukakan Edi Kuntadi, core 
business Daksa Group adalah properti. 


TATAN RUSTANDI 


Liputan UTAMA 


PT ALFA GOLDLAND 


Tergiur Sukses 
Kota Baru di 
langerang 


Di percaturan bisnis properti di In- 
donesia, PT Alfa Goldland bukanlah 
sosok baru. Perseroan anggota grup 
Argomanunggal ini, sudah sejak lama 
mengembangkan perumahan kelas 
menengah Taman Alfa Indah seluas 85 
hektar di Kebun Jeruk, Jakarta Barat. 
Tapi, namanya mulai terangkat ke per- 
mukaan, setelah pertengahan tahun lalu 
memasarkan proyek Alam Sutera seluas 
700 Ha di Serpong, Tangerang. 

PT Alfa Goldland sebetulnya 
menguasai tanah terlebih dahulu diban- 
dingkan grup-grup developer yang telah 
mengembangkan proyek kota baru di 
kawasan Tangerang. Tapi karena tak 
berani mengambil risiko, tanah itu 


GRIYA DEPOK ASRI 
BERSAHABAT DENGAN ALAM 


THE NIN KING 
MENGIKUT JEJAK BSD 


seakan mereka biarkan. Setelah proyek 
kota baru BSD, Modern Land dan Lippo 
Village sukses, barulah mereka berani 
mengembangkan proyek permukiman 
berskala kota. 

Lokasi Alam Sutera boleh dibilang 
strategis, karena lebih dekat ke jalan tol 
Jakarta-Merak dibandingkan BSD. Tapi, 
lokasi yang baik saja tentu tidak cukup. 
“Meski lokasinya baik, kalau tidak 
didukung perencanaan yang maksimal, 
tentu hasilnya kurang memuaskan,” ujar 
Budi Mardijanto, Direktur Teknik PT 
Alfa Goldland. 

Dari segi konsep, secara keselu- 
ruhan praktis tak ada yang baru di Alam 
Sutera. Seperti permukiman berskala 
kota lainnya, yang telah dikembangkan 
di sekitar daerah Tangerang, Alam 
Sutera juga berencana membangun jalan- 
jalan protokol berkualitas hotmix, taman- 
taman luas yang sekaligus berfungsi 
sebagai penghijauan kota, serta beberapa 
fasilitas lingkungan. Hal yang cukup 
menarik, barangkali lebar jalan protokol 
di Alam Sutera yang direncanakan 60 m, 
serta konsep satu pintu untuk satuan- 
satuan lingkungan yang ada di sana. 

Menurut rencana, di Alam Sutra 
nantinya akan dibangun rumah sebanyak 
13.800 unit. Dan diharapkan seluruhnya 
tuntas dalam kurun waktu satu dasa- 
warsa. “Sampai saat ini sudah terjual 
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sebanyak 1.100 unit rumah,” kata sebuah 
sumber yang keberatan disebut namanya. 

Bila proyek ini secara keseluruhan 
sudah rampung, diproyeksikan akan 
menelan dana sebesar Rp 2,9 triliun. Dan 
untuk pengembangan tahap pertama 
seluas 300 hektar akan menelan dana 
sekitar Rp 900 miliar. Ketika ditanya 
perihal sumber pendanaannya, secara 
diplomatis Budi menjawab, “Tulang 
punggung usaha kami adalah industri 
tekstil, baja dan peternakan.” 

Disamping menggarap sektor 
residensial, grup usaha milik konglo- 
merat The Nin King ini pada tahun 1990 
juga telah membuka kawasan industri 
“MM 2100” seluas 500 hektar di Cibi- 
tung, Bekasi. 


DUTA PUTRA GROUP 


Memulai dari 
Rumah 


Sederhana 


Bagi sebagian pemain, nama PT 
Duta Putra Mahkota (DPM), mungkin 
identik dengan kompleks rumah-rumah 
seder-hana. Anggapan seperti itu cukup 
dimak-lumi, sebab developer yang satu 
ini sejak berdiri dua belas tahun lalu 
hingga 1988 sudah berhasil membangun 
rumah seder-hana sebayak 37.000 unit di 
20 lokasi perumahan yang tersebar di 
Jabotabek. “Sampai tahun 1988 kami 
memang seratus persen membangun 
rumah seder-hana,” kata, kata Herman 
Sudarsono, dirut PT DPM. 

Ketertarikan PT DPM membangun 
rumah-rumah sederhana ini, menurut 
Herman tidak terlepas dari dua hal. Per- 
tama, kondisi keuangan perusahaan yang 
belum begitu kuat. Sehingga dalam 
memilih proyek, mereka sangat berhati- 
hati. “Langkah ini penting supaya modal 
yang belum seberapa itu cepat kembali 
dan bisa untuk menggarap proyek beri- 
kutnya,” katanya. Kedua, pasar potensial 
yang ada pada waktu itu adalah rumah- 
rumah sederhana. 


Liputan U TAMA 


Ketika masyarakat sema- 
kin kritis dalam memilih lokasi 
perumahan, PT DPM pun 
mulai mengalihkan strategi 
peru-sahaan untuk menggarap 
rumah kelas menengah. Sebab 
semakin sulit untuk mendapat- 
kan tanah yang memiliki lokasi 
strategis tapi harganya cukup 
murah untuk mem-bangun 
rumah sederhana. Maka, sejak 
tahun 1988 mulai-lah perseroan 
tersebut memba-ngun rumah- 
rumah kelas menengah. 

Proyek-proyek perumahan 
kelas menengah itu adalah Du- 
ta Garden seluas 120 hektar di 
Jl Daan Mogot, Taman Cibo- 
das 140 hektar di Tangerang, 
Taman Kartini 40 hektar di 
Bekasi Barat. Sedang yang baru 
saja dipasarkan adalah Spring 
Garden 90 hektar di Pondok 
Gede dan Villa Dago 90 hektar 
di Ciputat. 

Herman juga masih mem- 
bangun rumah sederhana, 
yakni Pondok Ungu Permai di 
Bekasi Utara seluas 200 hektar. Disini 
dia memasarkan rumah-rumah T21, T36 
dan T45. Di atas tanah seluas itu kelak 
akan dibangun rumah sebanyak 13.000 
rumah menengah dan sederhana. 

Seiring dengan kemajuan perusa- 
haannya, Herman pun terobsesi untuk 
membangun proyek yang lebih besar lagi. 
Maka sejak tahun 1990 masuk proyek 
berskala besar. Herman sadar, bisnis 
properti itu perlu padat modal, apalagi 
yang berskala besar. Inilah yang men- 
dorong Herman merangkul mitra usaha. 
Sejalan dengan itu, maka dibentuk hol- 
ding company Duta Putra Group, dimana 
PT DPM menjadi salah satu anak peru- 
sahaannya. 

Langkah pertamanya adalah menja- 
lin kerjasama dengan 6 perusahaan mem- 
bentuk perusahaan baru PT Putra Alvita 
Pratama untuk membangun kota baru 
Kota Legenda seluas 2.000 hektar di 
Bekasi. PT DPM ikut pula dalam konsor- 
sium PT Megacity Development yang 
membangun apartemen Jakarta Golf Vil- 


HERMAN SUDARSONO 
MASYARAKAT MAKIN KRITIS 


lage sebanyak 8.700 unit di Bandar 
Kemayoran. Bersama Pingki E. Panges- 
tu, membangun Mampang Arcadia Of- 
fice Park. Sedang proyek lain yang kini 
masih dalam persiapan dan dikerjakan 
secara keroyokan adalah proyek peru- 
mahan di Serpong dan di Cibitung yang 
masing-masing luasnya sekitar 400 
hektar. 


GAPURA PRIMA GROUP 


Tidak Luas 
tapi 
Menyebar 


Bagi masyarakat properti, nama 
Gapura Prima Group (GPG) memang 
tidak asing lagi. Sebab kelompok usaha 
yang bertolak dari pemasok sembilan 
kebutuhan bahan pokok pangan ini, 
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SYAHARATATAN 
RUSTANDI 


sudah merintis bisnis properti sejak 1980, 
dengan membangun rumah-rumah 
menengah bawah bagi pegawai negeri 
sipil dan ABRI. Hingga sekarang GPG 
masih tetap membangun rumah kelas 
menengah bawah. “Pasar ini kami 
anggap paling potensial,” ungkap Rudi 
Margono, Presdir GPG. 

Ciri lain dari proyek GPG adalah 
areanya tidak terlalu luas, tapi menyebar 
di berbagai daerah. Kekhasan ini, menu- 
rut Rudi merupakan suatu keunggulan. 
Pasalnya, pertama dari segi finansial 
tidak memberatkan kinerja perusahaan. 
Kedua, menjaring konsumen berbagai 
wilayah. Ketiga, proyeknya cepat selesai. 

Hingga kini GPG telah berhasil 
menjual rumah sebanyak 9.000 unit. 
Perusahaan milik keluarga Margono ini, 
telah menguasai tanah seluas 971,3 
hektar dengan total aset Rp 200 miliar. 
Untuk menjaga kesinambungan usaha, 
GPG memiliki dua divisi utama. Yakni 
divisi pembebasan tanah dan divisi 
pembangunan. Untuk divisi yang ter- 
akhir, kini bernaung 10 anak perusahaan. 
Yakni PT Abadi Mukti, PT Abadi Mukti 
Kirana, PT Abadi Mukti Realty, PT 
Abadimukti Gunalestari, PT Gapura 
Prima, PT Perdana Gapura Prima, PT 
Gapura Kanaka, PT Suling Bersatu, PT 
Tripatria Dutawangsa dan PT Citra- 
abadi Kota Persada. Sementara proyek- 
proyeknya menyebar di Anyer, Bandung, 
Bekasi, Bogor, Cilacap dan Cilegon. 

Untuk lokasi di Bogor adalah Bukit 
Cimanggu Villa, Bogor Riviera dan 
Perdana Hill. Di Bekasi, Pondok Hijau 
Permai, Permata Garden, Freeway Man- 
sions, Tytian Regency, City Garden dan 
Bekasi Garden. Di Bandung, Setia Budi 
Gardenville, Permata Regency, Rahayu 
Garden, Bumi Pakusarakan dan masih 
ada beberapa lokasi lagi. Di Cilacap, 
membangun perumahan Patra Garden. 

Setelah berhasil di bisnis peru- 
mahan, GPG juga mulai merambah ke 
berbagai sektor. Diantaranya adalah 
membangun apartemen kelas menengah 
bawah Kayu Putih Apartment di Jakarta 
Timur dan sebuah resot di Anyer yang 
diberi nama La Playa Resort Anyer 
Kondo Hotel. 


LIPUTAN UTAMA 


JOHNY WIDJAJA 
MENANTI PEMINDAHAN IBU KOTA TANGERANG 


PANCA WIRATAMA SAKTI 


Terpaku Pada 
Relokasi 
Ibukota 


Tangerang 


Ide pembangunan kota baru Tiga- 
raksa, bermula dari rencana pemerintah 
memindahkan ibukota Kabupaten 
Tangerang ke kecamatan Tigaraksa. 
Sesuai dengan izin lokasi yang dikan- 
tongi, PT Panca Wiratama Sakti akan 
menggarap lahan seluas 3.800 hektar 
atau lebih dari separoh kecamatan 
Tigaraksa yang luasnya 7.000 hektar. 

Sayangnya, proyek mega yang 
dikembangkan sejak tahun 1989 ini, 
sampai sekarang masih diliputi sejumlah 
kendala. Misalnya, relokasi ibu kota 
Kabupaten Tangerang belum juga kun- 
jung terealisir. Padahal pusat pemerin- 
tahan ini adalah satu-satunya generator 
yang diharapkan mampu menghidupkan 
sekaligus memacu perkembangan proyek 
ini. Karena kepindahan tersebut, konon 
sedikitnya akan diikuti oleh 5.000 


karyawan Pemda. 

Dibandingkan proyek kota baru 
lainnya yang kini tengah berpacu 
melengkapi fasilitasnya, Tigaraksa relatif 
ketinggalan jauh. Tengok saja ke 
lapangan, lahan seluas 45 hektar yang 
dicadangkan untuk relokasi ibu kota 
Kabupaten Tangerang masih berupa 
hamparan tanah kosong. Bagaimana 
kalau relokasi tersebut urung dilaksana- 
kan? “Tigaraksa mesti diredesain lagi,” 
jawab Johny. 

Redesain yang dimaksud Johny 
Widjaja tentu bukan hal mudah. Sejauh 
ini Tigaraksa hanya menggenjot pemba- 
ngunan rumah sederhana sebanyak 2.000 
unit, rumah menengah atas serta mem- 
buat lapangan golf. Terobosan yang dapat 
memberi nilai tambah terhadap Tigarak- 
sa dibandingkan kota-kota baru lainnya, 
relatif belum dilakukan. PT Panca Wira- 
tama Sakti nampaknya masih berharap 
besar, bahwa ibukota Tangerang akan 
dipindahkan ke lokasi permukiman 
mereka. Sikap menunggu itulah agaknya 


yang membuat proyek Tigaraksa berjalan 


lambat. Semua itu berpengaruh besar 
terhadap sahamnya di lantai bursa. Telah 
beberapa bulan saham PT PWS tidak 


mengalami transaksi, alias tidak likuid Œ 
JYAU 
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Liputan UTAMA 


Mitos Pasar Sudah Bergeser 


alam dunia manajemen pemasaran, istilah pe- 

mimpin, penantang, pengikut dan pengisi 

relung pasar, memang pernah diperkenalkan 
banyak pakar pemasaran, antara lain Al Ries dan Jack 
Trout. Namun, kini teori itu sudah harus dilengkapi 
oleh teori hyper competition dari Richard D' aveni. Itu 
berarti, perubahan yang sangat cepat membuat posisi 
“pemain” dalam suatu industri tidak bisa kekal. Teori 
Michael Porter yang membatasi persaingan dalam satu 
industri dari industri lainnya, juga sudah mulai digugat. 
Begitu juga batas lintas suatu negara, akan makin tidak 
berfungsi. Akibatnya, bisnis properti di Indonesia bisa 
bersaing dengan Singapura atau Australia misalnya. Di 
samping ada borderless world, juga ada boundaryless 
industry. Umpamanya, pesaing Sempati Air 
barangkali bukan cuma Garuda, tetapi juga SIA. Lain 
kali, pesaingnya tidak hanya perusahaan penerbangan, 
tetapi juga industri telekomunikasi. Sebab, seperti kata 
Hasan Soedjono, bila telekomunikasi sudah semakin 
murah, orang sudah tak perlu banyak berpergian lagi. 
Dalam industri properti juga begitu. Boleh jadi, pesaing 
pelaku bisnis properti justru bukan dari industri 
properti. 

Saya termasuk orang yang tidak percaya, kalau 
developer yang tergolong pemimpin harus diatur-atur 
untuk melindungi yang developer kecil supaya yang 
kecil bisa tumbuh. Malah, dengan begini, yang kecil 
tidak bisa tumbuh. Kecil bukan berarti lemah dan tidak 
perlu dianggap lemah. Bahkan, menurut John Naibitt 
dalam Global Paradox, yang kecil justru lebih lincah 
dan lebih fleksibel, karena ia punya kesempatan untuk 
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mengambil keputusan lebih cepat. Kalau yang besar tidak bisa 
berperilaku seperti yang kecil-kecil, maka yang besar justru bisa 
ambruk karena kebesarannya. Sedang yang kecil bisa jadi besar, 
kalau tahu caranya. Yang besar sekarang, juga berasal dari yang 
kecil. 

Contohnya, mengapa Grup Ciputra yang merupakan 
perusahaan keluarga kadang-kadang bisa lebih cepat mengambil 
keputusan dari pada Grup Jaya. Mungkin saja karena birokrasi di 
Grup Ciputra tidak berbelit dan lebih luwes. Menurut saya, kalau 
ada yang mengatakan bahwa profesionalisme itu ditandai dengan 
job discription yang jelas dan sebagainya, saat ini sudah tidak 
tepat lagi. Hal itu bahkan bisa menimbulkan tembok-tembok 
antara fungsi yang satu dengan fungsi yang lain. Anjuran saya, 
kita jangan terjebak dengan batas-batas seperti itu. 

D'aveni, dalam buku terakhirnya, menentang enam entry 
barier yang dikatakan Michael Porter. Pertama, scale of econo- 
mies. Kedua, kapital yang besar. Ketiga, switching cost. Keem- 
pat, product differentiation dan brand image. Kelima, 
penguasaan channel. Keenam, keunggulan lain selain cost. 
Semua itu, menurut D'aveni tidak berlaku semua, karena yang 
kecil bisa saja beraliansi langsung dengan yang besar. Selain itu, 
teknologi informasi dan teknologi lain yang canggih juga sangat 
berperan. Entry barier lain, misalnya perlindungan dari 
pemerintah. Kalau kita mengandalkan regulasi dari pemerintah, 
pemerintah juga tidak bisa melindungi terus menerus. Pemerintah 
sebaiknya tidak hanya minta supaya yang besar-besar melindungi 
yang kecil, tapi juga mendorong dan menghidupkan yang kecil. 
Semakin banyak yang kecil dilindungi, ia semakin tidak bisa apa- 
apa. Kita sebenarnya justru memerlukan banyak perusahaan kecil 
yang kuat-kuat, tidak sedikit yang besar-besar tapi “keropos”. 

Untuk menganalisis bisnis properti, ada empat variabel 
penting yang berperan yaitu: customer, competitor, change dan 
company. Misalnya, customer demand-nya bagaimana. Customer 
makin lama makin pintar, makin lama makin sadar dan semakin 
punya power sehingga tuntutannya semakin banyak. Karena itu, 
customer demand juga akan semakin canggih, berubah-ubah dan 
makin bervariasi. Karena itu ia lantas bisa meminta apartemen di 
lokasi tertentu yang memenuhi standar lingkungan hidup. Dulu, 
kan tidak ada yang kayak begini? Kompetitor juga demikian. 
Semakin banyak jumlah kompetitor, semakin agresif dan semakin 
punya kapabilitas, maka ia semakin “berbahaya”. Sehingga, yang 
dijual kepada konsumen itu benar-benar berasal dari ide yang 
inovatif, tidak sekadar “marketing gimmick” belaka. Jadi, aspek 
kompetitor jangan dilihat dari keuangan saja melainkan juga 
kreativitas. 

Soal change, harus dilihat perubahan teknologi yang 
mempengaruhi industri properti sampai ke variabel-variabel 
makro ekonomi dan perubahan perilaku pasar. Kalau kita 
menganalisis soal customer, competitor dan change, kita akan 
mendapatkan suatu competitive setting profile (CSP). Sehingga, 
ketahanan perusahaan tidak ditentukan dari “ukuran” besar 
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kecilnya. Namun, lebih dari cara mensegmen-tasikan 
pasar, mencari target pasar yang benar, menentukan 
positioning dan bagaimana membuat ia berbeda dari 
orang lain, marketing mix, cara penjualannya dan 
penghayatan dan pengamalan terhadap brand, 
pelayanan dan prosesnya. Semua ini, bisa dianalisis 
dan akan menghasilkan suatu company alignment 
profile (CAP). i 

Kalau perusahaan mampu menganalisis com- 
petitive setting profile-nya, kemudian menyesuaikan 
company aligment profile-nya, sembilan dimensi 
perusahaan tadi, saya yakin ia bisa mendapatkan 
celah pasar yang bagus. Contohnya, tiga tahun yang 
lalu 1990/1991 terjadi penurunan bisnis 
properti. Tapi, Pak Ciputra 
mengatakan kepada saya waktu 
itu bahwa ia malah mengalami 
kenaikan 50 %. Pada waktu 
industri lagi booming, Pak Ci 
berinvestasi untuk kepuasan 
pelanggan. Tidak hanya sekadar 
gimmick untuk menjual tetapi janji- 
janji tidak ditepati atau sekadar 
mendapat duit dulu untuk menutup 
kredit bank. Akhirnya, bila customer 
kecewa, akan sangat menyulitkannya 
nantinya, terutama ketika pasar sedang 
menurun. Dengan demikian, pada waktu 
market sedang turun, Pak Ci tinggal 
memetik buahnya. 

Kalau ada grup yang kini merajai bisnis 
properti, hendaknya jangan cuma dijadikan 
“sasaran tembak”, diiri dan sebagainya. Kita 
harus mengakui, mereka telah berinvestasi 
cukup besar dan cukup panjang untuk 
membangun brand image. Jadi, brand, service dan 
process ini merupakan nilai yang harus dihayati. 
Umpamanya, menerima komplain bagaimana, order 
delivery bagaimana, usahakan agar hal-hal tersebut 
bisa di-reenginering, supaya proses bisa berjalan lebih 
cepat. Kalau konsep brand, service dan process ini 
dihayati dan diamalkan secara cermat, maka yang 
kecil dan besar itu sebenarnya sama saja. Yang kecil 
tidak perlu “kalah” dengan yang besar. Pasti ada suatu 
“niche” di mana developer besar tidak bisa masuk 
atau sudah malas memasukinya. Setelah itu, 
pertahankan hubungan dengan customer Anda di 
“niche” itu dengan cara yang tidak bisa dilakukan 
oleh deve-loper besar. 

Karena itu, Anda memang tidak perlu cuma 
menentang-nentang saja. Teknologi kini berkembang 
begitu cepat. Karena itu, pilihan untuk mencari cara 
lebih baik bisa dikembangkan. Misalnya kerjasama 
dengan orang lain atau meminjam brand image 
mereka lewat aliansi. 


Kalau developer ingin tetap bertahan dalam jangka panjang, 
maka brand, service dan process sebagai “nilai-nilai” pemasaran 
(marketing values) harus benar-benar dihayati dan diamalkan. Se- 
hingga, dalam menyusun strategi seperti segmentation, targeting 
dan potitioning maupun taktik seperti defferentiation, marketing 
mix dan selling akan lebih sinkron. 

Tentang pola “bapak asuh”, saya pikir kurang bisa mendidik 
untuk jangka panjang. Karena, yang besar itu juga berasal dari 
kecil. Mereka sudah banyak sekali melakukan investasi, inovasi 
dan lain sebagainya baru menjadi besar. Karenanya bisnis peruma- 
han itu jangan hanya bikin rumah dan jika tidak terjual 
lantas marah-marah. Harus selalu dicari 

jalan, asal kita mau melakukan analisis. 
Bahwa punya kapital, punya kontak 
dengan dengan berbagai kalangan itu 
penting, tidak perlu disangkal. Itu 
“given situation”. Tapi di antara given 
situation itu yang penting dicari adalah 
apa yang harus kita lakukan dan 
dimana kita bisa memanfaatkan mar- 
keting untuk meraih kesempatan. 
Perusahaan besarpun punya 
masalah. Seorang pengusaha, 
kalau sudah besar ia tidak akan 
berhenti berpikir bagaimana 
mengembangkan terus usaha- 
nya. Orang yang berpikir 24 
jam terus-menerus tentang 
properti tentu berbeda 
hasilnya dengan orang yang 
hanya 8 jam. You must eat 
sleep and dream with your 
business. 
Ada hasil survai terbaru Surindo 
Utama tentang gaya hidup orang perkotaan yang patut 
diketahui para pemain properti. Survai dilakukan di lima kota 
besar di Indonesia: Surabaya, Jakarta, Semarang, Bandung dan 
Medan dengan 4000 responden. Ternyata didapat data psikografis 
sebagai berikut. Orang bertipe aff-luent, yaitu orang yang kebarat- 
baratan dan high profile 15%; anxious, yaitu yang tetap bergaya 
timur tetapi high profile 6%; socialites, yaitu gaya yang seimbang 
antara barat dan timur tetapi masih high profile 11%; dan atten- 
tion seekers tidak begitu high profil dan berada antara gaya barat 
dan timur 17%. 

Kemudian achievers, orang kebarat-baratan tetapi low pro- 
file, ada 14%; dan loners yaitu orang yang low profile dan lebih 
suka menikmati kesendiriannya sejumlah 10%. Ada lagi tipe 
pusher yang berusaha memaksakan kehendaknya tapi ia sendiri 
tidak berani tampil sejumlah 6%. Data ini bisa dipakai untuk 
menemukan suatu peluang segmen-segmen dengan 
memanfaatkan psikografis. Sebab, pada saat persaingan semakin 
meningkat, maka segmentasi demografis sudah tidak cukup lagi 
ES] 
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SIAP MEMBASMI RAYAP 


Bila Anda adalah seorang konsumen atau calon pembeli rumah, 
maka agaknya perlu Anda jawab pertanyaan ini: 
“Apakah rumah yang Anda beli sudah benar-benar terbebas 


arangkali Anda mengabaikan peri- 

ngatan itu. Sebabrumah yang Anda 

tinggali sekarang kelihatan utuh 

dan tidak ada tanda-tanda bahaya rayap. 

Kendatipun begitu, waspadalah. Rayap 

kadang tidak pernah menampakkan diri 

menggerogoti segala ornamen kayu bahkan 

tembok rumah anda. Ia adalah bahaya laten 

yang akan menyerang dari bawah lantai 

merayap di tembok dan bersembunyi dibalik 
perabotan. 

Bila itu yang akan terjadi, anda bisa 

menghitung berapa kerugian yang bakal 


Anda tangggulangi, bahkan barangkali 


sebelum rumah Anda lunas rayap sudah 5 | 


bertelor dan beranak pinak tanpa Anda 
sadari. Dalam waktu relatif singkat ia mam- 
pu bertelor sampai ratusan ribu. Tak heran 
bila kerusakan rumah 90 persen disebab- 
kan oleh rayap. Tak ada pilihan lain, Anda 
harus memastikan mulai dari sekarang 
bahwa rumah anda benar-benar terbebas 
dari rayap, dengan cara penyem-protan atau 
injeksi. 

CV. Duta Chemical adalah sebuah 
perusahaan yang selama ini bergerak di 
bidang pembasmi rayap dari segala macam 
jenis. Perusahaan yang berdiri sejak 1987 
ini kini telah memerangi rayap di puluhan 
kompleks perumahan dan tak terhitung lagi 
rumah-rumah yang sudah berdiri sebelum- 
nya. Dan setiap unitrumah yang di kerjakan 


senantiasa diberikan sertifikat jaminan bebas 


dari bahaya rayap?” 


rayap yang dikeluarkan oleh perusahaan 
ini. Beberapa developer bonafide yang 
selama ini sudah menyadari betul betapa 
bahayanya binatang yang satu ini telah 


melakukan pencegahan terhadap rayap 


Drs. EDDY SUKIRMAN 
DIREKTUR CV. DUTA CHEMICAL 


secara total sebelum rumah tersebut diba- 
ngun pondasinya dengan jalan penyem- 
protan total oleh Duta Chemical. Mulai dari 
lobang pondasi, kemudian lantai bangunan 
sebelum di-floor, sampai kepada ornamen 


kayu yang ada di sana. 


Sebut saja beberapa developer yang 


sangat menjunjung tinggi tanggung jawab 
dan kepuasan terhadap konsumen ini adalah, 


Bumi Serpong Damai, Bintaro Jaya, Bumi 


Bintaro Permai, Jati Bening Estate, Kemang 
River View, Pamulang Estate, Billabong 
Park View, Rainbow Hill, Rancamaya, 
Cipinang Regency, Pondok Indah, Puri 
Indah, Intercom, Pondok Kelapa Permai, 
Kemang Pratama, Villa Cinere Mas, Pantai 


Mutiara, Bona City, Palm Hill, Permata 


'Hijau, beberapa apartemen dan pabrik di 


daerah Citereup. | 

Rencana proyek perumahan yang akan 
dikerjakan tahun ini adalah, Legend City, 
Alam Sutera. Sementara di Surabaya, Kota 
Baru Citraland, Dharmala Land, Trawas 


Resort, Perumahan Kenjeren, Hasanah Es- 


E tate, Pakuwon Jati, Galaxi Indah, Jaya Group 


Sidoarjo dan sebagainya. Kemudian juga 
beberapa buah hotel di daerah Yogyakarta. 

Sukses perusahaan anti rayap ini 
mendapat kepercayaan beberapa developer 
bonafide memang tidak datang begitu saja. 
Drs. Eddy Sukirman Direktur Utama CV 
Duta Chemical memulai usahanya sekitar 
delapan tahun yang silam dengan mengen- 
darai sendiri motor untuk mencari klien 
dari satu tempat ke tempat lain. Tak jarang 
pula ia mendapat kekecewaan karena 
ditolak. Maklum kesadaran masyarakat 
terhadap soal yang satu ini memang masih 
memprihatinkan. Usaha keras Eddy kini 
tidak sia-sia. Dari waktu ke waktu daftar 
developer yang menggunakan jasa peru- 
sahaannya terus bertambah. Hal ini 


menunjukkan semakin bertambahnya 
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kepercayaan mereka terhadap perusahaan 
Duta Chemical. | 
Menurut Eddy Sukirman , kesadaran 
developer maupun masyarakat memang baru 
terasa dalam beberapa waktu tahun terakhir 
ini. Beberapa bukti yang sering kita jumpai 
di sekitar kita memang harus diakui bahwa 
bahaya rayap tidak sekadar ancaman 


kosong. 


TIDAK ASAL SEMPROT 

Ada sementara kekuatiran di tengah 
masyarakat bahwa melakukan penyem- 
protan dengan bahan beracun semacam 
pestisida itu akan sangat mengganggu 
keselamatan karena airnya bisa merembes 
dan masuk kesaluran air minum. 

Eddy Sukirman menjelaskan bahwa 
semua bahan kimia yang digunakan untuk 
menyemprotan sengaja didatangkan dari 
Jerman, Inggris, Belanda, Amerika dan 
Jepang. Bahan-bahan tersebut memang 
sudah melewati proses penelitian yang 
cermat oleh ahli di bidangnya, agar tidak 
berbahaya bagi manusia. Dus, dikhususkan 
buat membasmi serangga. | 

Lagi pula CV Duta Chemical yang 


kini memiliki pasukan pembasmi rayap 


PASUKAN ANTI RAYAP 


"CAH MEMILIKI JARINGAN DI BEBERAPA KOTA BESAR 


CV DUTA CHEMICAL 


Drs. EDDY SUKIRMAN 


ANTI RAYA) 
Oleh . = 


rm 5302464 
SS 5308860 


DENGAN LATAR BELAKANG PROYEK YANG TELAH DISEMPROTKAN BAHAN ANTI RAYAP 


khusus di Jakarta saja sebanyak 60 orang. 
Mereka telah ditraning ketat, dan pendidikan 
yang singkat mengenai bagaimana melaku- 
kan pekerjaan dengan aman dan baik. Arti- 
nya mereka telah profesional di bidangnya. 

Sebelum dilakukan penyemprotan 
mereka meneliti banyak hal di mana 
bangunan itu berada. Misalnya, di mana 
saluran air, bagaiman kultur dan jenis tanah, 
ke mana rembesan dan sumber air datang, 
dan seterusnya. Bahkan bukan tidak mung- 
kin mereka menolak melakukan penyem- 
protan bila lokasi tersebut akan membaha- 
yakan penghuni. 

“Kami tidak sekadar mengejar profit. 
Tetapi keamanan penghuni juga menjadi 
pertimbangan utama” Ujar Eddy Sukirman. 

Untuk itu ada dua jenis penyem-protan 
yang bisa dilakukan. Pertama bila bangunan 
belum berdiri (Pra konstruksi), yaitu dengan 
menggali lubang di sekitar pondasi kemu- 
dian disemprot dengan larutan Termitisida 
yang siap pakai. Dan tanah pondasi yang 
digali juga disemprotkan sebelum dikem- 
balikan ke lubang. Ketiga, penyemprotan 
dilakukan di lantai bangunan sebelum di- 
floor atau dicor dengan larutan Termitisida 
siap pakai. Keempat seluruh permukaan 
kayu bangunan disemprot dengan larutan 
Termitisida siap pakai. 


Sedangkan bangunan yang sudah 


berdiri, (pasca konstruksi) yaitu dengan 
metode “drilling and ijecting” artinya 
pengeboran dan penyuntikan dilakukan 
pada bangunan yang sudah berdiri dengan 
penyuntikan di sekelilingnya. Kedua mem- 
buat lubang pada jarak 15 cm dari dinding 
dan jarak antar lubang 30-40 cm dengan 
kedalaman lubang 30-40 cm untuk kemu- 
dian disuntikkan larutan pembasmi rayap. 
Atau bila Anda ingin mengetahui lebih - 
jauh, silahkan hubungi ; 


CV DUTA CHEMICAL 
KANTOR PUSAT: 

Jl. Kebon Nanas V/28, 
Permata Hijau Jakarta Selatan, 
Telp. 5302464, 5308860 
Fax. 5308860. 


KANTOR CABANG : 
Tangerang : 
Blok H-4 NO.10 Sektor 1.4 
Perumahan Bumi Serpong Damai 


Tangerang, 


Yogyakarta : 
Jl. Lowanu No 99 
Telp. (0217) 4375166. 
| Surabaya : 
Jln. Wonoboyo No 8 
Telp. (031) 577052. 
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JONVISAH NYAN 


Paul Rudolph, pakar arsitek modernist, bulan lalu 
berkunjung ke Indonesia. Konsistensi, gairah dan energi 
rancang bangunnya yang kuat, menghasilkan karya yang 
menjadi masterpiece dunia. Beruntung, Properti Indonesia — 

sempat berbincang-bincang dengan arsitek kelas | 
dunia ini. 
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Ingat Gedung Wisma 
Dharmala Sakti di Jalan 
Sudirman Jakarta yang desain 
arsitekturnya sangat unik itu? 
Nah, itulah salah satu karya 
Paul Rudolph, 76, seorang 
arsitek senior dari Amerika 
Serikat. Ia beraliran gaya 
modernist yang memiliki visi 
dan kekuatan yang selalu 
berkembang. Karya-karya 
Rudolph tersebar di seantero 
dunia. 

Dari hasil karyanya, 
terlihat adanya pengaruh 
campuran dari karya Frank 
Loyd Wright, Le Corbusier, 
Italian Barogue dan High 
Tech. Secara gamblang hal itu 
terlihat sebagai reaksi 
terhadap konsep pendekatan 
perancangan Walter Gropius 
(pakar arsitektur, perancang 
Bauhaus) yang mengajar 
Rudolph di Harvard. 

Sistem pendekatan yang 
dilakukan Paul Rudolph 
dalam perancangan suatu 
bangunan adalah dengan 
melihat konteks 
lingkungannya. Bisa dari 
iklim suatu kawasan, 
teknologi tinggi, maupun 
keterkaitan dengan 
lingkungan sekitarnya atau 
bahkan bentuk-bentuk 
langgam arsitektur tradisional 
setempat. 

Rudolph tidak pernah 
secara langsung mengambil 
dari konteks, tetapi lebih 
memperhatikan aspek 
manusia yang meng- 
gunakannya. Sehingga, | 
rancang bangunnya lebih 
manusiawi dan lebih nyaman 
digunakan. Dalam 
perancangannya, arsitek gaek 
ini selalu menekankan pada 
bentuk bangunan yang 
dinamis untuk digunakan dan 
mudah diingat oleh 
masyarakat luas. 

Tidak hanya itu, setiap 
rancangannya memiliki 
karakter yang kuat. Baginya, 
identitas arsitektur suatu 
kawasan adalah penting 
dengan tetap mengikuti 
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standar universal, baik dalam 
penampilan maupun 
kebutuhan ruangnya. Dengan 
begitu, setiap orang tidak 
merasa berada di lokasi yang 
sama walaupun berada di kota 
yang berbeda. 

Karakter perencanaannya 
menggunakan konsep 
antiblock, di mana eksterior 


dapat terungkap secara 
dinamis dan variatif. Bahkan, 
elemen eksterior justru 
digunakan sebagai aspek 
dekoratif yang monumental. 
“Saya menentang sikap 
arsitektur yang fashionable 
atau sifat komersialisasi yang 
tinggi yang kurang 
menghargai jiwa dari 
bangunan itu sendiri,” ujarnya 
dalam wawancara khusus 
dengan Properti Indonesia di 
Wisma Bank Dharmala bulan. 
lalu. 

Bentuk rancangannya 
yang dinamis, adalah salah 
satu ciri khas dari karya 
Rudolph. Ia mengaku tidah 
pernah lelah mengejar 
‘spesific space’. Setiap ruang 
tertentu dalam bangunan, 
menurut pendapatnya haruslah 
mempunyai kualitas dan pola 
pergerakan tersendiri. Karena, 
setiap ruang memiliki karakter 
yang unik, karena semua 
ruang dipengaruhi oleh 


manusia dan alam yang 
mengelilinginya dan 
memberikan arti kepada 
ruang itu sendiri. 
Menurut Rudolph, 


seperti ditulisnya dalam 


majalah Architectural 

Record, ada enam faktor yang 

menentukan bentuk-bentuk 

arsitektural, yang | 
menyangkut arti 
praktis dan 
simbolis. Pertama, 
lingkungan 
bangunan dan 
keterkaitan dengan 
bangunan dan 
lokasi di : 
sekitarnya, yang 
mencakup aspek 
kontekstual 
penampilan - 
bangunan, serta 
arah orientasi. 
bangunan yang 
terbaik. Kedua, 
aspek fungsional 
bangunan, berupa 

jumlah kebutuhan 
ruang, jenis 


Refleksi crystalline yang 


. menyerupai bias irisan 


batu permata. 


Bond Centre 

Menara kembar 

Bond Centre dengan latar 
belakang 

pelabuhan Hongkong. 


Bentuk detail eksterior 


yang sangat variatif. 


Sekuen-sekuen sirkulasi 
antar ruang yang ditata 
saling berkelanjutan. 
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kegiatan yang berlangsung, 
serta kebutuhan keamanan, 
baik dari segi kebakaran, 
maupun gempa. Ketiga, 
kondisi kawasan, iklim, 
kontur dan cahaya alami di 
lokasi tempat bangunan yang 
akan dirancang, karena semua 
itu akan banyak 
mempengaruhi perencanaan. 
Keempat, juga 
dibutuhkan keterampilan 
dalam 
pemilihan 
material yang 
digunakan, 
sehingga dapat 
memberikan 
kesan yang 
maksimal. 
Kelima, 
kebutuhan 
psikologis 
yang unik dari 


tempat di 
mana — 
bangunan 
tersebut akan 
berdiri, harus 
tetap dijaga 
karakternya, 
sehingga dapat 
menjadi 
bangunan 
yang sifatnya 
monumental 
dan serasi 
dengan 


lingkungannya. Keenam, para 


arsitek harus tetap 
memperhatikan dan mengikuti 
tren yang sedang berlaku, 
tanpa mengurangi bobot 
rancangannya. 
Selanjutnya, pada hemat 
Rudolph, soal ruang, skala, 
struktur, urbanisme dan 
makna harus terangkum 
dalam suatu pekerjaan 
arsitektural. “Kalau tidak, itu 
hanyalah pajangan belaka,” 
tegasnya. Sehingga, setiap 
bangunan diharapkan dapat 
memiliki karakter yang kuat 


dan bisa menjadi monumen 


hasil karya budaya manusia 
yang utuh. 
Kekhasan lain Rudolph 


bangunan atau 


dalam perancangannya selalu 
mengaitkan dengan 
lingkungan urban, di mana 
hasil karyanya sebagai bagian 
dari suatu penambahan dalam 
perkembangan suatu kota. 
“Desain kawasan urban harus 
mengacu pada semangat tren, 
tetapi.tetap harus 
memperhatikan dan 
menghormati upaya-upaya 
yang telah ada sebelumnya,” 
ujarnya. Dia percaya, bahwa 
kita tidak bisa mengatasi 
masalah ruang tanpa melihat 
bentuk preseden sebelumnya. 
Nilai-nilai kuno, seperti 
monumentalitas, simbolisasi 
dan dekorasi, bagi Rudolph 
merupakan tantangan 


arsitektural yang penting 


untuk diperhatikan. 
Pendekatannya dalam 
perancangan arsitektur pun 
sangat kreatif dan dinamis, 
sehingga terkesan heroik dan 
tidak kompromi. Tetapi 
walaupun ekspresi 
arsitekturalnya sangat 
personal dan individualis, 
rancangannya terlihat sebagai 
bagian dari suatu kawasan 
yang dengan secara konsisten 
mencari cara-cara baru dalam 
menghadapi permasalahan 
urban, baik lokasi maupun 


konteks lingkungannya, 


bentuk dan skala, ruang dan 
fungsi. Tidak ada proyeknya 
yang dianggap sebagai 
bangunan individual yang 
berdiri sendiri (berbeda) 
dengan bangunan-bangunan 


di sekitarnya. 
Dalam pandangan 
Rudolph, arsitektur diawali 


dari tulang -struktur- 


kemudian dilapisi dengan 
penutup yang tidak selalu | 
menggunakan kesan dekoratif 
saja. Saat ini logat asli bentuk 
arsitektur suatu kawasan 
sudah mencapai taraf menye- 


 dihkan. Karena, nyaris setiap 


bangunan menjadi ajang 
komersialisasi. Sudah menjadi 
tugas arsitek untuk 
memberikan koherensi dalam 
melanjutkan tradisi dari 
bentuk-bentuk langgam 
arsitektur asli. Dan, saat ini, 
langgam arsitektur asli itu 
membutuhkan bantuan semua 
pihak, tak bisa dibiarkan 
hanya ditangani oleh para 
arsitek. 

Sudah banyak karya 
arsitek asal Amerika Serikat 
ini yang menjadi acuan 
arsitek-arsitek muda dari 
berbagai bangsa. Contoh 
karyanya yang diketengahkan 
di sini adalah hasil karya Paul 
Rudolph di kawasan Asia, 
antara lain di Hongkong, 
Singapura dan Jakarta, yang 
merupakan karya-karya yang 
termasyhur ke seluruh penjuru 
dunia. 

Di Hongkong, Rudolph 
memancangkan karyanya 
berupa Gedung Bond Centre. 
Gedung itu berada di tanah 
datar yang memisahkan antara 
pelabuhan Hong Kong dengan 
pegunungan. Di kelilingi oleh 


jalan raya yang 
menghubungkan distrik 
Wanchai dan distrik Central. 

Pencakar langit 
bermenara kembar semu ini 
hanya bergabung di empat 
lantai (podium) terbawah saja, 
yang mengambil arah orientasi 
ke pelabuhan Hongkong. 
Gaya arsitekturnya 
menggunakan sistem 
panggung dengan tetap 
memperhatikan lingkungan 
sekitarnya. 

Penggunaan solar 
reflective glass untuk penutup 
bangunannya dimaksudkan 
untuk mengikuti konteks 
bangunan di sekitarnya yang, 
menurut Rudolph, merupakan 
langgam arsitektur Hongkong. 
Selain itu kaca reflektif ini 
juga berfungsi untuk 
mengatasi kontrol iklim, 
terutama cahaya matahari 
langsung, sehingga ruangan di 
dalam gedung tidak terasa 
terlalu panas. 

Kesan bentuk tampak 
luar bangunanpun dibuat 
sedemikian rupa, sehingga 
bentuk crystalline dari 
penutup bangunan tadi dapat 
memproyeksikan refleksi yang 
serbeda-beda apabila dilihat 
Jari kejauhan, jarak sedang 
Jan dekat. Menara kembar 
Bond Centre ini dapat terlihat 
Jari segala penjuru Hongkong. 


Karena eksterior 
menara ini secara 
keseluruhan 
tertutup oleh kaca, 
maka kesan yang 
timbul beraneka 
rupa terhadap 
lingkungannya, 
mengikuti ekspresi 
cahaya perubahan 
langit Hongkong. 
Pemandangannya 
seperti refleksi dari 
irisan batu permata. 
Bentuknya 


yang menggunakan kolom 
vertikal di bagian podiumnya 
dimaksudkan untuk 
menghindari kesan massive 
(padat). Begitu pula dengan 
bentuk kolom yang bulat yang 
memberi kesan ringan. Kolom 
bulat tersebut memberikan 
kesan tidak kaku, tetapi tetap 
berkesan kokoh. Di samping 
itu, kolom terlihat seakan 
menghilang tertelan oleh 
bentuk bangunan. Dalam 
bahasa Paul Rudolph, itu 
seperti pompa hidraulik yang 
memompa bangunan menuju 
langit. : 

| Pengolahan ruangnya 
pun direncanakan sedemikian 


rupa, sehingga mengalir dari 


ruang satu ke ruang lain dalam 
bentuk sekuen-sekuen yang 
berkelanjutan. Pengolahan 
podium dengan skala raksasa 
menimbulkan kesan megah 
dan anggun. Skala ini 
digunakan untuk mengatasi 
kebutuhan “dual scale” yang 
diakibatkan oleh | 
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perkembangan teknologi 
otomotif, sehingga dalam 
suatu perencanaan bangunan 
harus terlingkup skala 
manusia yang berjalan di 
pedestrian. Begitu pula 
dengan skala raksasa, di mana 
manusia dapat bergerak 
dengan cepat di jalan raya. 

Problem dual scale ini 
juga menjadi perhatian Paul 
Rudolph dalam perencanaan 
Wisma Dharmala Sakti yang 
terletak di poros yang 
membelah kota Jakarta dari 
arah Utara-Selatan, tepatnya 
di Jalan Sudirman. Bentuk 
bangunannya merupakan 
antitesis terhadap bentuk 
arsitektur Indonesia setelah 
perang dunia kedua (pada saat 
gedung ini dibangun), 
umumnya hanya 
memperhatikan segi 
fungsional dan efisiensinya 
saja, tanpa memperhatikan 
nilai estetis dan teknologi yang 
digunakan. 

Dalam perancangan 


Tas 


Ta, Sena SEN 
:: MN 
Ga AN aa. : 
% Sin TI 
3 ana ie, Taman, 2 
KENAN, UN ng Aa ener 
SN & 3 


EMAS 


Tee an SA 


Wisma Dharmala Sakti 
Pengolahan bayangan 
dengan karakter eksterior 
yang kuat. 


Bentuk detai kolom podium 
yang berkesan memompa 


bangunan menuju langit. 


Kolom-kolom bulat yang 
menyangga | 
bangunan perkantoran di 
atasnya. 


gedung Wisma Dharmala 


Sakti, konsep yang ditetapkan 
Grup Dharmala, menurut 
Hendro S. Gondokusumo, 
Direktur Utama PT Dharmala 
Intiland, adalah mewujudkan 
gedung yang dapat menjadi 
landmark-nya Jakarta. Hal ini 


dan juga berfungsi untuk 
menangkap angin. Bayangan 
inilah yang menjadi ide dasar 
permainan bentuk pada 
bangunan Wisma Dharmala 
Sakti. 

Pintu masuk utama 
bangunan melalui plaza 
terbuka dengan atap yang 
tinggi, dimaksudkan untuk 


“memperoleh pencahayaan 


alami dengan pengolahan 
bentuk atrium yang dibentuk 
oleh teras di lantai atasnya. 
Plaza ini berfungsi : 
menghubungkan tamu ke 


berbagai ruang yang mengolah 


permainan perbedaan 
ketinggian lantai dengan 
tangga yang di sisi kiri- 
kanannya terdapat aliran air 
yang mengarah ke kolam kecil 
di lantai bawah. “Atrium 
terbuka ini dirancang untuk 
menciptakan suasana | 
pedesaan, dengan kemudahan 


pencapaian dan kesan alamiah 


sebagaimana pada umumnya 
terdapat di pedesaan,” papar 
Rudolph. | 3 
Material yang digunakan 
pun lebih banyak digunakan 


“material lokal. Bangunan 
setinggi 113 meter, berlantai 24 


ini menyediakan 33.000 m2 


ruang kantordengan ruang 


parkir berkapasitas 11.000 
kendaraan. : 


akan lebih murah. | 

“Saat ini Paul Rudolph 
sedang merencanakan 
pembangunan gedung 
perkantoran di Surabaya, juga 
bekerjasama dengan pihak 
Grup Dharmala. 

Sedang di Singapura, 

Paul Rudolph memahatkan 
karya pada Colonnade 
Condominiums. Walaupun 


— bentuk konstruksinya cukup 
“konvensional, apartemen ` 


berangka beton ini secara. 
sepintas mirip bangunan © 
megastruktur dengan bentuk 
modul perumahan buatan 
pabrik yang digantung dan 
disusun. Bahkan Rudolph 


sendiri yakin akan industri 


komponen modul rumah itu 
sebagai batu cetakan abad 
ke-20. 


sejalan dengan keinginan Paul 
Rudolph sebagai konsultan — 
perencana bangunan tersebut. 
— Secara teknis, bentuk 

bangunan ini merupakan 
solusi dari problem iklim 
panas dan lembab. Untuk ini 
digunakan sistem cantilever 
untuk menghalangi sinar 
matahari langsung masuk ke 
dalam bangunan. Bentuk 
cantilever itu sendiri secara 
tidak langsung mengambil 
konsep dari bentuk atap 
tradisional Indonesia yang 
idenya diambil saat Paul 
Rudolph mengadakan 

. perjalanan ke Bandung. Ia 
terkesan pada bentuk atap 
yang melebar membentuk 
permainan cahaya yang unik 


Walaupun terkesan 
pengerjaannya sulit dan mahal, 
tetapi hal ini dikompensasikan 
dengan penggunaan daya .. 
pendingin udara yang lebih | 
kecil, untuk menghindari sinar 
matahari secara langsung, 
sehingga biaya maintenance 


Colonnade Condominiums 


Sketsa rancangan bangunan 
yang menggunakan sistem 


prefab moduler. 


Interior bangunan yang 
banyak menggunakan 
material lokal 
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Apartemen ini merupakan 
bentuk pengembangan kembali 
dari ide Rudolph pada Graphic 
Art Centre di tahun 1967, di 
kawasan kota New York yang 
tidak jadi dibangun. Rudolph 
selalu memiliki tendensi untuk 
menggunakan teknologi yang 
lebih maju. Bahkan ide-idenya 
dapat menimbulkan konsep 
struktural baru apabila sistem 
struktur yang ada belum 
memadai. 

Sistem strukturnya 
menggunakan model 
panggung. Dengan model ini. 
ruang bawah (lantai dasar) 
merupakan penghubung utama 
dari ke-empat kuadran 
bangunan yang membentuk 
persegi empat. Lantai dasar 
dipergunakan sebagai ruang 
fasilitas umum yang menjadi 
pusat kegiatan penghuni 
apartemen tersebut. 

Bentuk arsitekturnya 
menggunakan sistem cantile- 
ver untuk kamar mandi dan 
ruang tidur dengan teras-teras 
yang masuk ke dalam. 
Permainan bentuk eksterior 
yang keluar-masuk ini 
menimbulkan kesan tiga 
dimensi yang unik. 

Jika kita banding ketiga 
karya Paul Rudolph di atas, 
tampak perbedaan cara 
pendekatan arsitektur yang 
dilakukan sesuai dengan 
karakter masing-masing 
lingkungannya. Bond Centre di 
Hongkong, misalnya, 
mengutamakan bentuk yang 
dinamis dengan menggunakan 
kaca sebagai elemen 
eksteriornya yang 
memanfaatkan indahnya 
pencahayaan alami yang 
memantul dari bentuk 
bangunan, sehingga mirip 
seperti pancaran batu permata. 
Di samping itu juga 
pendekatan arah orientasi ke 
pelabuhan Hongkong dan 
pegunungan di sisi lainnya. 


Sedangkan Colonnade Condo- 


miniums menggunakan 
pendekatan teknologi tinggi 
dengan sistem prefab 
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(pra cetak) yang dibuat di 
pabrik dalam bentuk modul- 
modul tertentu. 

Lain lagi dengan Wisma 
Dharmala Sakti yang 
memanfaatkan bentuk gaya 
arsitektur asli (atap 
tradisional) untuk 
menghindari cahaya matahari 
secara langsung, sehingga 
membentuk bayangan yang 
unik dan menarik. 

— Apabila dikaji lebih 
jauh, maka karya-karya Paul 
Rudolph ini memiliki 
konsistensi konsep dan energi 
yang kuat. Bentuk konstruksi 
panggung dengan rangka- 
rangka beton yang menyangga 
bangunan merupakan ciri 
khas. Begitu pula dengan 
konsep penampilan 
eksteriornya, hampir mirip 
satu sama lain dengan bentuk- 
bentuk geometris yang 
beraturan tetapi sangat 
variatif. Hal ini sejalan 
dengan titik tolak 
perancangan yang dianutnya, 
yaitu: arsitektur adalah bentuk 
ruang buatan dengan 
memperhatikan aspek 
psikologis dan simbolis. 

Gaya arsitektur yang 
kuat dan konsistensi energi 
yang seimbang membuat hasil 
karyanya menjadi 
mastrepiece dan monumen 
sejarah peradaban manusia. 
Tentunya jerih payah ini 


REPRO 


bukanlah hal yang mudah 
untuk dicapai, tetapi dengan 
ketekunan dan analisis yang 
akurat. Rancangan Paul 
Rudolph yang selalu 
berangkat dari konteks 
lingkungan setempat, mampu 
mengembangkan identitas 
kawasan, sehingga hasil 
karyanya dapat menjadi 
landmark dari suatu kota raya 
a 
Ir. Swatindro 


Permainan bentuk eksterior 
dengan pengolahan ruang 
maju dan mundur yang 
memberikan kesan tiga dimensi 
(dua foto) 


Gedung Bond Centre, 
Hongkong, pengolahan 
permainan cahaya. 


Tini, Taman Manggu Indah, Pondok Aren - Tangerang 


Dania wahan api E a; 
setiap dua tahun pindah lagi...pindah lagi... 
Tini sendiri ganti sekolah, ganti teman, kamar 
tidur juga semakin kecil... ach ! sumpek deh. 
Tapi kata ayah mulai sekarang, kita nggak 
pindah-pindah lagi. 

Dirgahayu BTN dan terima kasih atas jasamu 


buat keluarga kami.” 


Keluarga Tini, salah satu dari keluarga yang 


telah mewujudkan impian memiliki rumah 


sendiri melalui KPR BTN. 


BTN, mewujudkan impian jadi kenyataan. 


AN 


BANK TABUNGAN NEGARA 


LAHAN 


LAHAN BEKASI 


Pergeseran 
ke Daerah Pinggiran 


ekasi tidak lagi berkembang pada daerah koridor- 
fa nya, tapi sudah jauh bergeser ke daerah pinggiran. 

Perkembangan ini sudah terlihat dari sejumlah 
pusat pengembangan baru berskala besar yang sedang 
dalam tahap pembangunan. Lihatlah proyek-proyek yang 
dikembangkan di timur Bekasi seperti Kota Lagenda, 
Cikarang Baru, dan Lippo City. 

Begitu juga dengan Bekasi bagian utara. Meskipun 
belum ada pengembangan area baru dengan skala besar, 
namun dalam Rencana Umum Tata Ruang Wilayah 
(RUTRW) Bekasi 1993 - 2008, khususnya pada daerah 
pantainya, akan dikembangkan kawasan rekreasi pantai. 
Beberapa desa diantaranya Desa Pantai Harapan 
Jaya, Pantai Mekar dan Pantai Sederhana, 
diperkirakan akan menjadi lokasi proyek 
rekreasi pantai. 

Satu proyek yang sudah berjalan dalam 
kaitan pengembangan pantai Bekasi ini adalah 
Pantai Modern, di Kecamatan Muara Jaya. 
Perumahan pantai seluas 500 hektar ini 
dikembangkan Modernland Realty dengan 
harga rumah mulai Rp 87.500.000 sampai Rp 
166.669.100. Untuk tahap awal telah dipasarkan 
sebanyak 216 unit rumah dari rencana 15.000 
unit, dengan harga tanah antara Rp 380.000 - Rp 
400.000. 

Berkembangnya daerah pinggiran baik 
Bekasi Timur maupun Bekasi Utara, tampaknya 
tak terlepas dari jaringan jalan yang sudah 
memadai. Jalan beraspal yang dibangun 
pemerintah semakin memudahkan akses ke 
lokasi-lokasi di dalamnya. Selain itu, harga 
tanah relatif masih cukup murah. 

Harga tanah untuk beberapa desa di Kecamatan Setu, 
Kecamatan Tambun, Kecamatan Cikarang masih berkisar 
rata-rata Rp 10.000 - Rp 20.000 bahkan ada yang mematok 
harga di bawah Rp 10.000. Tanah tersebut masih berupa 
persawahan, perkebunan. Sementara untuk tanah yang 
berada di pinggiran jalan aspal, harganya berkisar Rp 
35.000 sampai Rp 45.000. 

Untuk daerah yang berdekatan dengan pusat pengem- 
bangan harganya mencapai dua kali lipat. Di Desa 
Cimuning, Kecamatan Tambun misalnya, harga tanah 
sudah mendekati Rp 100.000 sampai Rp 125.000. 
Sedangkan untuk lokasi yang hanya berjarak 2 - 3 kilome- 
ter dari Lippo City harga untuk tanah di pinggir jalan sudah 


mendekati Rp 100.000. 

Lain pula halnya dengan tanah di daerah Bekasi Utara. 
Di sini, meskipun jalan sudah beraspal hotmix namun relatif 
sempit, harga tanah secara rata-rata masih rendah. 
Tengoklah Desa Jayasakti, harga tanah hanya Rp 5.000 
sampai Rp 8.000, Harga ini berlaku untuk desa yang ber- 
batasan dengannya yaitu Desa Pantai Harapan Jaya. 

Jarak kedua desa ini dari jalan raya Lemah Abang ke 
arah utara kurang lebih 20 kilometer. Sedangkan apabila 
melalui jalan raya Pondok Ungu berjarak sekitar 45 kilome- 
ter. Lokasinya masih merupakan daerah pertanian beririgasi 
teknis. Di samping itu, suasana pedesaan masih jelas terasa 


PROYEK KOTA LAGENDA 
SALAH SATU PROVEK DI KAWASAN TIMUR BEKASI 


di sepanjang jalan yang menuju kantor Kecamatan Muara 
Gembong. | 

Tampaknya wilayah di Bekasi Utara baru berkembang 
pesat sampai dengan wilayah Desa Babelan. Perkembangan 
ini selain terlihat dari tingkat kepadatan penduduk juga 
permukiman yang dibangun oleh developer sudah 
bermunculan. ' 

Harga tanah untuk permukiman yang dibangun deve- 
loper, pada daerah yang relatif sudah berkembang berkisar 
Rp 150.000 - Rp 175.000. Misalnya untuk Pondok Ungu 
Permai, Bekasi Regency dan Wanasari Kartika Estate. 

Berdasarkan gambaran di atas, terlihat bahwa Bekasi 
tidak lagi berkembang hanya sebatas kotamadya, namun 
telah jauh masuk sampai ke daerah pinggirannya W Bineratno 
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01 
02 
03 
04 
05 
06 
07 
08 
09 


10 


11 


.| LOKASI 


Desa Jatirahayu, Pondok Gede 
Jl. Jatimakmur, Pondok Gede 
Desa Jatisari, Jatiasih 


Jl. Jatiasih, Perum Pemda 


Desa Jatikramat 


Kav Persada Golf Garden ` 
Desa Bintara Jaya, Bekasi Barat 


Desa Cikiwul, Bantar Gebang 


Jl. Raya Narogong, 


. Bantar Gebang 


Jl. Raya Narogong, 


| Bojong Menteng 
Jl. Cut Mutiah, Bojong 


Rawa Lumbu 


Jl. Cut Mutiah, Sepanjang Jaya 
Jl, Baya Sepanjang Jaya 


Desa Margahayu 


Ji. Raya Kallabang 


Kav Pondok Ungu Permai B2 
Jl. Raya Kebalen,Babelan 

Jl, Teluk Pucung,Bekasi Utara 
Desa Bakti Babelan 

Jl. Desa Setiamekar, 
: Bekasi Jaya 

Jl Aspal Desa Karang Satria 

— Jl. Duren Jaya, Bekasi Timur 
“Jl. Joyo Martono, Bekasi Timur 
Jl. Inspeksi,KI Malang, Tambun 
Desa Sumber Jaya, Tambun 
Desa Jatimulya, Tambun 

Desa Cimuning, Tambun 


Desa Pedurenan,Bengkong, 


Batu Gebang 


Jl. Raya Setu Kampung Utan 
Desa Burangkeng, Setu 


Ji. Desa Taman Sari : 


Jl Raya Setu Utr, 
Desa Tlajung Udik 


Desa Lubang Buaya, Raya Setu 
Desa Mekarwangi, Tlajung 
Jl. Raya Setiadarma, Tambun 


Desa Danau Indah, Cibitung 


STATUS 


Girik 
Girik 
HM/STF 
Girik 
HM/STF 
HGB 
Girik 
Girik 


Girik 
Girik 


Girik 
Girik 
HM/STF 
HM/STF. 
HM/STF 


HGB 


Girik 
Girik 
HM/STF 


_HM/STF 


Girik 
HM/STF 
HM/STF 


-Girik 


Girik 


Girik 


Girik 


Girik 
Girik 
Girik 
Girik 


Girik 
Girik 
Girik 
Girik 
Gri 


80.000 
275.000 


60.000 - 


125.000 


15.000 - 


150.000 
115.000 
90.000 


115.000 


125.000 


225.000 


200.000 


225.000 


95.000 
75.000 
150.000 
35.000 
75.000 


14.000 


50.000 - 


75.000 


180.000 
400.000 
100.000 
35.000 
50.000 
65.000 


40.000 - 
30.000 - 


15.000 


10.000 - 


30.000 


. 30.000 - 


30,000 
25.000 


35.000 - 


- 100.000 
" 300.000 
75.000 
- 175.000 
95.000 
- 850.000 
- 145.000 
- 115.000 


- 150.000 
- 150.000 


- 280.000 
- 260.000 
- 280.000 
- 125.000 
. - 105.000 
- 175.000 
- 55.000 
+ 105.000 
- 20.000 


65.000 
- 100.000 
- 225.000 
- 450.000 
= 125.000 
- 50.000 
- 65.000 
- 85.000 


50.000 
42.000 
- 20.000 
15.000 


- 42.000 
45.000 
- 40.000 
- 80.000 
50.000 


LAHAN 


RENCANA 
Perumahan 
Usaha 
Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 


Perumahan 
Industri 
Industri 


Usaha 
Usaha 
Usaha 
Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 


Persawahan 


Industri 
Perumahan 
Perumahan 
Usaha 
Industri 
Industri 
Perumahan 


Perumahan 


Perumahan 
Perumahan 
Perkebunan 


Pesawahan 


Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 
Perumahan 


Perumahan 
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Desa Sukadanau, Cibitung 
Jl. Kalimalang, Pintu Tol Cibitung 


Jl. Kalimalang, Desa Gandasari 


Jl. Imam Bonjol, Tambun 


— Kav Kartika Warnasari Estate 


Kav Bekasi Regency . 
Desa Srijaya, Tambelang 
Desa Sarimukti 


Desa Sukarapih 


~ Desa Sukaraja 


"Desa Karang Sari, 


Kedungwaringin 

Jl. Cikarang Raya,Kalijaya 

Jl. Raya Cibitung, Telaga Murni 
Jl. Raya Cibitung, Telaga Murni 
Jl. Raya Gatot Subroto,Cikarang 
Desa Karang Asih, Cikarang 
Jl. Raya Cikarang 

Jl. Raya Cibarusah, Cikarang 
Jl. Cibarusah,Karang Baru 
Taman Golf Timur, 

Cikarang Baru : 

Kav Cikarang Baru 

Desa Wangun Harja,Cibitung 
Kav Sentosa Garden 

Ji. Raya Desa Sukeresmi, 
Lemah Abang 


Kav Lippo City . 


Kav Kawasan Inds Lippo City 


Jl. Raya Cikarang,Ds Serang 
Jl. Desa Sukadami, Serang 
Desa Sukasari,Serang 

Jl. Raya Lemah Abang 

Jl. Lemah Abang, | 

Desa Tanjung Baru 

Jl. Raya Kerawang-Cikampek 
Desa Jayasakti, Cabang Bungin 
Desa Harapan Jaya, 

Muara Gembong 

Kav Pantai Modern, 


Segara Makmur 


STATUS 


HGB - 
HM/STF 
Girik - 
Girik 


HGB 


HGB 


. Girik 


Girik 
Girik 
Girik 


Girik 
HM/STF 
HM/STF 
Girik 
Girik 
HM/STF 
HGB 
HM/STF 
HM/STF 


HGB 


HGB 
HM/STF 
HGB 


Girik 
HGB 
HGB 


HM/STF 


Girik 
Girik 


— Girik 


HM/STF 


Girik 


HGB 


120.000 
85.000 
110.000 
80.000 
100.000 
100.000 
20.000 
20.000 


25.000 
25.000 - 


me. 30.000 


45.000 


50.000 - 
' 45.000 - 


150.000 
40.000 
45.000 
35.000 
35.000 


500.000 
230.000 

20.000 
250.000 


40.000 
300.000 
90.000 
40.000 


35.000 - 


25.000 
40.000 


25.000 
100.000 


1.500 - 


1.500 - 


380.000 
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- 155.000 
- 110.000 
- 145.000 
- 105.000 
- 125.000 
- 125.000 
- 26.000 
- 26.000 
- 32.000 
32.000 


- 42.000 
- 50.000 
60.000 
55.000 
- 175.000 
= 65,000 
- 60.000 
- 45.000 
- 45.000 


- 550.000 
- 300.000 
- 26.000 
- 300.000 


- 55.000 
. 350.000 
- 110.000 
= 55.000 
45.000 
- 35.000 
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TAMAH SARI 


KOMPUTERISASI PETA OLEH : 
PT. PROSIG 


CICAU 


JAYA SAMPURNA | 
mime JALAN TOL 

Mem JALAN NEGARA 
oume JALAN KABUPATEN 
mem SUNGAI | 


RAGA MANUNGGAL 


BUANA RESORT & CONVENTION 


Anekdot tersebut barangkali kedengarannya sedikit 
berlebihan. Tetapi bila anda benar-benar menyempatkan 
waktu dan tinggal satu atau dua malam di sana, maka segera 
akan membuktikan apakah anekdot itu betul atau tidak. 
Sangga Buana Hotel Resort & Convention , memang sebuah 
tempat yang paling menggoda saat ini. Ia bahkan mampu 


SANGGA BUANA memberikan lebih dari sekadar fungsi yang disandangnya, 
a TH g yakni hotel, ruang konperensi, bungalow dan resort, sekaligus 
keindahan alam dan ramahnya pelayanan. 


Janganlah Anda 
ke Cipanas Bila 
Tidak ke na an 

— Hotel — 


Ada anekdot yang berkembang akhir- 


5 5 EA 7 2 fi PIL, PALI hb wn 
KOLAM RENANG YANG SEJUK DAN BIRU 


akhir int, terutama bagi mereka yang DIKELILING! HOTEL DAN BUNGALOW MENANTI ANDA 
sering menghabiskan waktu luangnya di 

Puncak. B unyinya begini: “Janganlah Bayangkanlah bila pagi-pagi anda dibangunkan oleh 
anda ke Cipanas, bila tidak sempat ke suara burung dari berbagai jenis yang sengaja dipelihara 


dalam sebuah sangkar yang besar di dalam kawasan tersebut 

| yang memecah kesunyian Cipanas. Atau ketika embun tipis 
tidur.” | masih menyelimuti Sangga Buana, anda bangkit melakukan 
jogging track guna memanaskan badan. Atau siang hari, 
ketika angin lembut menyejukkan menyapu alam Puncak, anda 
bisa menyaksikan langsung air terjun dari kejauhan, atau anda 
cukup berenang dan berjemur diri di kolam yang terbuka 
persis di kelilingi oleh hotel tiga tingkat. 

Itu hanyalah sebagian kecil dari apa yang ditawarkan 
oleh hotel ini. Belum lagi berbagai fasilitas lain yang dapat 
anda nikmati di sini, terutama bagi perusahaan atau organisasi 
yang akan mengadakan meeting. Sebut saja Swadharma 
Banquet, ruang convention luas dan yang mampu 
menampung ratusan peserta dengan berbagai kecanggihan 
fasilitasnya. Ditambah lagi dengan ruangan-ruangan rapat 
dengan ukuran yang lebih kecil berjumlah enam buah untuk 
rapat komisi misalnya. 

Demikian pula tersedia berbagai macam jasa seperti 
Laundry & Dry Cleaning. Dalam kawasan 2,8 hektar ini ada 
23 buah bungalow cantik dan 44 kamar hotel megah, 
TT. Da Ag l semuanya ini dilengkapi dengan saluran parabola serta 

PARA MANAJER DAN PELAYAN saluran telepon dan fax serta foto copy. Bahkan air panas 
MENYAMBUT KEDATANGAN ANDA selalu tersedia di tiap bungalow, baik yang terdiri dari dua 


Sangga Buana. Karena anda akan sulit 
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MARQUISA COFFEE SHOP YANG NYAMAN, ARENA JOGGING TRACK 

UNTUK KAPASITAS DUA TEMPAT TIDUR SALAH SATU FASILITAS YANG AKAN MEMANJAKAN ANDA BISA ANDA GUNAKAN BERSAMA KELUARGA 
kamar maupun yang paling besar dengan tiga kamar tidur, juga mengemban tugas komersial serta siap bersaing dengan hotel 
disemua kamar hotel. | resort lain yang ada di sekitarnya. 

Bagi anda yang membawa keluarga, jangan kuatir Dengan dana mencapai Rp 8 miliar selama tiga tahun, hotel ini 
Children Play Ground pun telah menanti anda, juga kolam bekerja keras mempersolek diri. Hingga awal tahun 1994 yang 
renang untuk anak-anak dengan fasilitas air hangat, mandi lalu, renovasi besar-besaran itu rampung. Dan, apa yang 
sauna, coffee shop, dan panorama cafetaria, juga restaurant. kelihatan saat ini adalah sebuah kawasan resort yang paling 
Anda tak perlu turun dari tempat tidur, cukup angkat telepon, menawan di Puncak, Cipanas. Pihak pemilik kemudian 
dan segera pelayanan makanan anda nikmati di atas tempat memberikan kepercayaan kepada PT Swadharma Sangga 
tidur. Buana untuk mengelola hotel tersebut secara profesional. 

Hotel Sangga Buana pada mulanya hanyalah terdiri dari Dengan demikian diharapkan hotel dapat memberikan service/ 
beberapa buah bungalow yang sudah tua yang dimiliki oleh pelayanan yang terbaik kepada tamu-tamunya. 

Yayasan Danar Dana BNI, anak perusahaan PT Bank Negara Tak heran, bila beberapa perusahaan besar mulai secara 
Indonesia (Persero). Sepanjang usianya hanya diperuntukkan periodik menggunakan jasa perhotelan dan Convention di 
bagi karyawan tanpa sentuhan komersial. Dus, tak lebih dari Sangga Buana Hotel, misalnya PT Telkom, Sudarpo Corp. 
sebuah mess bagi karyawan, baik untuk pendidikan dan latihan agen perjalanan,dan beberapa perusahaan asing E 
maupun tempat rekreasi. 

— Namun sejak tahun 1991 ada pemikiran untuk Meeting Package Rate : 
merenovasi secara total hotel resort ini agar mampu Rate : 


US $ 65/Person Twin Sharing 

Single Supplement US $ 20.00 

Price Includes: Coffee Breaks, Breakfast, Lunch, Dinner 
- Deluxe Hotel Room (Twin Share): 

a). Free Meeting Room, 

b). Government Tax & Service 


Meeting Facilities 


a. Overhead Projector e. Flip Chart 
b. Slide Projector | f. White Board 
c. Table Microphone g. Banner 


d. Sound System 


Meeting Room Rate 

US $ 200: - Srikandi Room - Anggrek Room 

—.. - Melati Room - Kartini Room 

setan US $ 250: - Grand Swadharma! - Swadharma II 
| US $ 500: - Grand Swadharma 

JAKARTA SALES OFFICE : 

Jl. Pejompongan Raya | No. 5, 


mo Ten : Jakarta Pusat, Telp. (021) 5732567, 
RUANG PERTEMUAN Telp./Fax. (021) 5735508 
YANG LUAS DILENGKAPI DENGAN BERBAGAI FASILITAS PENDUKUNG SANGGA BUANA HOTEL : 


ADVERTORIAL by Arwar 


Jl. Raya Cipanas No.4-6, 
Cianjur, Jawa Barat (West Java) - Indonesia, 
Telp. (0255) 512227 (Hunting), Fax. (0255) 513796. 
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HARGA RUMAH DI BEKASI 


TREND BISNIS 


Bekasi Barat 


DiRanking Teratas 


Selama tiga tahun terakhir kenaikan harga rumah di Bekasi antara 42,5 hingga 11/ persen. 
Lokasi mana saja yang menjanjikan capital gain tertinggi? 


ebijakan pemerintah untuk me- 
K ngembangkan poros barat dan 
timur Jakarta sebagai penopang 
beban Ibu Kota, memberi dampak positif 
terhadap perkembangan bisnis real estate di 
Tangerang dan Bekasi. Sehingga di kedua 
wilayah tadi, kini banyak tumbuh real es- 
tate-real estate baru, mulai dari yang 
berskala kecil sampai yang berskala mega. 
Bagi daerah Bekasi, pesatnya pemba- 
ngunan itu antara lain ditunjang oleh sarana 
dan prasarana transportasi yang baik. 


Seperti jalan tol Jakarta-Cikampek, Jl. Raya | 


Pondok Gede, Jl. Raya Inspeksi Kali 
Malang dan Jl. Raya Bekasi. Serta 
tersedianya angkutan umum masal yang 
menghubungkan Jakarta dengan Bekasi. 

Bahkan sebagian developer mulai 
mengantisipasi rencana pemerintah yang 
akan membangun akses jalan baru. Yakni 
jalan lingkar luar timur Jakarta, bagi mereka 
yang memiliki lokasi di Bekasi Barat. 
Karena kelak jalan tersebut akan melintasi 
wilayah Jatibening, Bintara dan selanjutnya 
menuju sentra primer Jakarta Timur di 
Penggilingan. Kemudian bagi mereka yang 
berlokasi di Bekasi Utara, kebanyakan 
mengantisipasi pembangunan jalan lingkar 
luar Pulo Gadung-Cikarang. 

Kalau kita perhatikan, real estate-real 
estate yang ada sekarang ini umumnya 
mengambil lokasi di sepanjang jalan-jalan 
tersebut. Untuk wilayah Bekasi Barat 
misalnya, banyak memilih di susur Jl. 
Inspeksi Kalimalang, Jl. Raya Pondok 
Gede, Jl Raya Jati Asih dan Jl. Raya Jati- 
kramat. Di Bekasi Timur, Tambun dan 
Cikarang yang mulai bercokol proyek- 
proyek mega lebih cenderung meman- 
faatkan akses tol Jakarta-Cikampek. Sedang 
di Bekasi Utara, para developer berebut di 
Jl. Raya Bekasi dan Jl. Raya Kaliabang. 


Lalu, bagaimana perkembangan 
harganya? Secara umum, menurut penga- 
matan Properti Indonesia, selama tiga 
tahun terakhir ini, untuk tipe-tipe rumah 
kecil ukuran 21 m? hingga 36m? rata-rata 
terjadi kenaikan 88-105 persen. T45 naik 
sebesar 50 persen, T60 sampai T90 ada 
kenaikan harga 42,5-117 persen. Sedang 
T105 m? hingga T250 kenaikannya 
mencapai 48,5-75,8 persen. 

Kenaikan harga di atas berkaitan erat 
dengan kehadiran proyek-proyek mega, 
seperti Lippo City dan Cikarang Baru. 
Sebab, dari segi lokasi proyek-proyek mega 
ini berada diperbatasan Bekasi dan 
Karawang, atau jaraknya sekitar 40 km dari 


naaa a pa EA NENENG KA KAN KAN AA 


Jembatan Semanggi sudah mematok harga 
yang cukup tinggi. Sebagai contoh, harga 
tanah di Lippo City sudah mencapai Rp 
500.000. Kemudian di Cikarang Baru 
berkisar antara Rp 375.000 sampai Rp 
400.000. Mahalnya harga tanah tersebut, 
menurut Herman Latief, Presdir PT Lippo 
City, merupakan kompensasi dari mahalnya 
biaya pembangunan infrastruktur yang telah 
dikeluarkan. “Sampai saat ini, kami telah 
menguarkan dana sekitar Rp 350 miliar 
sampai Rp 400 miliar,” ungkap Herman. 
Merujuk pendapat Presdir Pro Realtor 
2001 Panangian Simanungkalit, angka 
kenaikan harga tanah seperti di Lippo City 


mampu mempengaruhi daerah sekitarnya 
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sampai radius 25 km. Apalagi para deve- 
loper yang merasa memiliki proyek yang 
lokasinya lebih dekat dengan Jakarta, tentu 
akan mengacu pada harga tersebut. 

Kalau dipilah-pilah, antara Bekasi 
Barat, Bekasi Timur dan Bekasi Utara trend 
kenaikan harganya ada sedikit perbedaan, 
sesuai dengan progres pembangunan di 
masing-masing wilayah. Bekasi Barat 
tampaknya paling banyak diperebutkan oleh 
para developer. Karena samping memiliki 
beberapa jalan alternatif menuju ke Jakarta, 
juga didukung fasilitas lingkungan yang 
memadahi. Misalnya, Metropolitan Mall, 
Hero Plaza, Duta Plaza dan rumah sakit. 
Dengan kondisi seperti itu, “Masyarakat 
lebih condong membeli rumah di Bekasi 
Barat,” ujar Michael Johan, Manajer 
Pemasaran Gapura Prima Group. 

Secara otomatis tanah yang meru- 
pakan komponen utama dalam membangun 
perumahan harganya melonjak. Sebagai 
contoh di Paninsula Garden, kini harga 
tanahnya sudah mencapai Rp 400.000 per 
meter persegi. Sehingga developer rata-rata 
memasarkan rumah-rumah bagi masyarakat 
kelas menengah. Sejumlah perumahan yang 
memasarkan rumah kelas menengah di 
daerah ini antara lain Century Garden, 
Kemang Pratama, Paninsula Garden, Cikas 
Garden, Pulo Permatasari, Pondok 
Mitralestari, Villa Nusa Indah, Villa Jakase- 
tia, Spring Garden, Kemang River View dan 
Taman Galaxi Indah. Dan trend kenaikan 
harganya pun cukup fantastis. Di Paninsula 
Garden, untuk rumah ukuran 75 m? dengan 


TREND BISNIS 


tanah ukuran 610 m? hanya dalam tempo 14 
bulan terjadi kenaikan harga 40,5 persen 
atau per Nopember 1993 Rp 225.527.500 
menjadi Rp 316.875.000 per Januari 1995. 

Lain halnya dengan pembangunan di 
Bekasi Utara. Wilayah yang sebagian besar 
lahannya berupa tanah sawah ini, melihat 
banyaknya proyek baru yang sedang 
dipasarkan, tampaknya baru satu dua tahun 
ini merebut perhatian para developer. Ini 
pun setelah mereka sulit mendapatkan lahan 
di Bekasi Barat. Beberapa proyek yang baru 
mulai dibangun adalah Taman Kebalen, 
Bumi Anggrek, Duta Harapan, Harapan 
Orchid Garden, Prima Harapan Regency, 
Menteng Metropolitan dan Pantai Modern. 

Trend kenaikan harganya pun belum 
sehebat di Bekasi Barat. Di perumahan 
Harapan Indah misalnya yang sudah 
dibangun sejak beberapa tahun yang lalu, 
untuk rumah ukuran 150 m? dengan luas 
tanah 285 m* per Agustus 1992 harganya 
Rp 130.650.000 dan sekarang Rp 
194.190.000 atau selama kurun waktu 2,5 
tahun terjadi kenaikan harga sebesar 48,6 
persen. Sedang untuk proyek-proyek baru, 
tampaknya para developer lebih berhati-hati 
dalam menaikkan harga. Terbukti beberapa 
developer dalam jangka waktu yang cukup 
lama tidak mengadakan penyesuaian harga 
rumah. 

Hal itu dapat dilihat di perumahan 
Permata Harapan Regency. Perumahan ini 
sudah sepuluh bulan tidak menaikkan 
harga. Sementara itu di Menteng Metropoli- 
tan, selama dua belas bulan hanya 


menaikkan harga sebesar 2,8 persen. Harga 
rumah di Menteng Metropolitan per Januari 
1994 untuk rumah tipe 36 dengan luas tanah 
90 m? Rp 78.988.000 dan kini menjadi Rp 
81.238.000. 

Daerah berikutnya yang banyak 
diminati para investor adalah kecamatan 
Tambun. Menurut catatan Properti Indone- 
sia Pemda Bekasi sedikitnya sudah melepas 
izin lokasi seluas 2.535 hektar, dimana 
2.000 hektar diantaranya diberikan kepada 
PT Putra Alvita Pratama untuk mega proyek 
Kota Legenda. Selebihnya diberikan kepada 
developer-developer kecil yang umumnya 
membangun rumah-rumah sederhana. 
Disini pergerakan harganya cukup cepat, 
terutama rumah sederhana. Per tahun 
kenaikannya mencapai 30 persen. Mero- 
ketnya harga rumah sederhana, sepertinya 
ada korelasi dengan tingkat hunian kawasan 
industri yang sedang tumbuh di Cikarang. 
Mengingat di Cikarang tidak banyak deve- 
loper yang mau membangun rumah sesuai 
dengan isi kantong para pekerja pabrik. 

Kita ambil contoh harga rumah di 
Kompas Indah. Untuk T36/75 setahun lalu 
harganya Rp 21.225.000, sekarang sudah 
menjadi Rp 27.390.000. Sedang untuk 
rumah kelas menengah, kenaikan rata-rata 
per tahun sebesar 20 persen. Misalnya di 
Taman Kebayoran, harga rumah T110/230 
per Mei 1994 Rp 154.825.000, maka per 
Maret 1995 Rp 187.994.000. Pesatnya 
harga rumah sederhana mungkin ada 
kaitannya dengan pesatnya perkembangan 
kawasan industri di Cikarang yang jaraknya 
hanya 12 km. 

Cikarang yang telah ditetapkan oleh 
Pemda Bekasi sebagai daerah kawasan 
industri, juga tidak luput dari bidikan para 
developer perumahan. Bahkan di sini 
tercatat ada dua proyek mega yang sedang 
dikembangkan. Yakni Lippo City dan 
Cikarang Baru. Kedua calon kota baru ini, 
kini sedang berpacu berbenah diri dan me- 
lengkapi fasilitas kotanya. Maka harga 
rumah di daerah itu ikut merangkak selaras 
progres pembangunan kedua kota tersebut. 

Tentu saja maraknya pembangunan 
real estate di segala penjuru Bekasi, akan 
lebih menguntungkan para calon pembeli, 
dengan demikian makin banyak tersedia 
pilihan. Berikut ini kami menyajikan 40 
rumah pilihan di Bekasi. Selamat memilih E 
JY 
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KOTA LEGENDA 


Developer : PT Putra Alvita Pratama 

Alamat Niaga Tower It. 25, 
Ji. Jend. Sudirman, 
Jakarta 

Telepon : 2505608 

Lokasi : Tambun, Bekasi Timur 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T60/126 : Rp 85.433.400 

T95/162 : Rp 138.285.800 

T126/162 : Rp 144.775.800 

T139/216 : Rp 195.234.300 

T153/252 : Rp 219.706.700 

T198/315 : Rp 247.903.400 

T253/450 : Rp 336.373.900 


Keterangan : 

Harga di atas sudah termasuk diskon 
harga tanah, PPN dan IMB. Tapi belum 
termasuk biaya sertifikat, notaris, KPR 
dan sambungan parabola. Luas yang 
direncanakan kelak mencapai 2.000 
hektar. Lokasinya berada di pinggir jalan 
tol Jakarta-Cikampek. Untuk mem- 
perpendek jarak, developer berencana 
akan membuka jnter change. Fasilitas 
yang akan dibangun adalah fasilitas 
layaknya sebuah kota. 


SIMPRUK VILLAGE 


Developer PT Lippo City 

Alamat : Global Trade Centre, 
Jl. MH. Thamrin, 
Lippo City, Bekasi 

Telepon : 8972136-8 

Lokasi : Cikarang, Bekasi 


Untuk lokasi ini, developer hanya 
menjual kavling dengan ukuran 144 m? 
sampai 1.260 m?, dengan harga tanah 
rata-rata Rp 500.000. 

Keterangan: 

Di sini developer juga menawarkan 
secara cuma-cuma disain rumahnya. 
Tersedia 6 pilihan disain, yang masing- 
masing memiliki 3 alternatif tampak 
muka. Harga tanah sudah termasuk 
IMB, jika konsumen menggunakan 
disain yang disediakan developer. 
Namun belum termasuk PPN, 
penyambungan listrik, penyambungan 
telepon, biaya pemeliharaan, akta jual 
beli, pemecahan sertifikat dan biaya 
balik nama. Lokasinya bekas tanah 
sawah. Tidak jauh dari lokasi ini, deve- 
loper rencananya akan membangun 
sebuah perguruan tinggi dan lapangan 
golf. 


TROPICANA 
Developer : PT GrahabuanaCikarang 
Alamat Gedung WTC It. 12, 


Jl. Jend. Sudirman 
Kav. 29-31, Jakarta 


TREND BISNIS 


Telepon : 5211550, 5211551 
Lokasi : Cikarang Baru,Cikarang, 
Bekasi 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T51/136 =: Rp 78.625.000 
T58/153 : Rp 88.750.000 
177180 : Rp 108.575.000 
T108/240 : Rp 147.300.000 
1127/3800 : Rp 180.325.000 


Keterangan : 

Ini merupakan bagian dari rencana 
pembangunan kota baru Cikarang Baru. 
Kelebihan dari perumahan ini adalah 
menggunakan konsep rumah tumbuh. 
Artinya konsumen dapat mengem- 
bangkan rumahnya tanpa harus meng- 
ubah disain awalnya. Harga di atas 
sudah termasuk PPN, akta jual beli, balik 
nama sertifikat dan proses KPR. Akses 
jalannya cukup baik dan ada kendaraan 
umum. Sebelum dibangun, areanya 
merupakan tanah sawah. 


HARAPAN ORCHID GARDEN 


Developer : PT Setia Bina Sarana & 
Pilar Mas Sejati 
Alamat : Jl. Suryopranoto No. 2, 
Harmoni Plaza 
Blok F11/12 
Telepon : 378048 
Lokasi : Jl. Kaliabang, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T32/60,5 : Rp 32.235.000 
T 38/82,5 Rp 42.996.000 
145/93,5 : Rp 49.712.000 
T62/93,5 : Rp 63.461.000 
T 88/180 Rp 101.049.000 


Keterangan : | 

Harga di atas sudah termasuk biaya 
proses KPR, sertifikat HGB, IMB atas 
nama pembeli dan PAM. Akses jalannya 
cukup baik dan tersedia kendaraan 
umum. Areanya bekas sawah darat. 
Saat ini dilapangan sedang dilaksanakan 
pembangunan rumah tahap pertama. 


MENTENG METROPOLITAN 


Developer : PT Metropolitan 

Development 
Alamat : Wisma Metropolitan 

Lt. 9, Jl. Jend. Sudirman 

Kav. 29, Jakarta 
Telepon : 5254510,5253413 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T40/90 : Rp 81.238.000 
178/120 : Rp 118.018.000 
T94/150 : Rp 145.052.000 
177/120 : Rp 120.600.000 
T200/200 : Rp 234.500.000 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk PLN 1300 
VA dan IMB. Tapi belum termasuk biaya 


balik nama sertifikat, biaya sambungan 
telepon dan PAM. Dari Jl. Raya Bekasi 
jaraknya kurang lebih 1 km, belum ada 
kendaraan umum yang menuju ke lokasi. 
Areanya bekas tanah sawah. Saat ini 
sedang dikerjakan pembangunan tahap 
pertama. 


SPRING GARDEN 


Developer PT Duta Putra Mahkota 
Alamat Duta Merlin blok A37-38, 
Jl. Gajah Mada, Jakarta 
Telepon : 3455502, 374124 
Lokasi Pondok Gede 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T80/108 : Rp 84.627.000 
T95/160 : Rp 100.157.000 
T100/162 : Rp 113.580.000 
T135/200 : Rp 144.965.000 
T153/240 : Rp 169.271.000 
T320/500 : Rp 372.724.000 


Keterangan : 

Harga rumah di atas sudah termasuk 
PPN, akte jual beli, IMB, beaya balik 
nama sertifikat HGB, listrik 2200 watt, 
pagar depan dan belakang, PDAM dan 
pompa listrik. Lokasinya bekas sawah 
darat. Dari Jalan Raya Jati Kramat 
jaraknya sekitar 2 km. Akses jalannya 
cukup baik dan tersedia kendaraan 
umum. Saat ini developer sedang 
membangun rumah tahap pertama. 
Fasilitas yang akan disediakan antara 
lain pusat aktifitas olah raga, yang 
meliputi mini golf, lapangan tenis, kolam 
renang, /ogging track, whirl pool dan 
sauna. Disamping itu juga akan 
dibangun masjid, gereja, sekolah TK- 
SMA dan taman bermain. 


LIMUS PRATAMA REGENCY 


Developer PT Prisma Agung Realty 
Alamat Prisma Kedoya Plaza 
Blok C No. 11-12, 
Jl. Perjuangan, 
Kebon Jeruk, Jakarta 
Telepon : 5305189, 5310432, 
5492417 
Lokasi Narogong, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T36/90 : Rp 47.340.000 
T45/105 : Rp 56.670.000 
T57105 =: Rp 71.121.000 
T60/105 : Rp 73.286.000 
T92/144 : Rp 114.842.000 
T105/180 : Rp 135.216.000 
T130/200 : Rp 160.875.000 


Keterangan : 

Harga di atas sudah termasuk PPN, 
IMB. Tapi belum termasuk biaya proses 
KPR, biaya pemecahan sertifikat, BBN, 
akte jual beli dan listrik. Harga di atas 


belum didiskon sebesar 25 persen. 
Tanahnya bekas tegal. Luas seluruhnya 
sekitar 100 hektar. Fasilitas yang akan 
disediakan antara lain pusat 
perbelanjaan, sport centre, parabola. 
Sedang jalan di dalam lokasi ROW 
antara 8-24 m. 


CITY GARDEN 


Developer PT Citraabadi Kota 
Persada 

Alamat Mulia Tower Lt. 15, 
suite 1501, 
Jl. Jend. Gatot Subroto 
Kav.9-11, 
Jakarta Selatan 

Telepon : 5260955 

Lokasi : Jl. Kimangun Sarkoro, 
Bekasi 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

142/78 =: Rp 49.590.000 

152180 : Rp 75.750.000 

T 130/398 Rp 222.435.500 

Keterangan : 


Dari pintu tol Bekasi Barat sekitar 3 km. 
Fasilitas yang akan disediakan antara 
lain mini market, sport club, kolam | 
renang dan jogging track serta taman 
bermain. 


TYTYAN REGENCY 


Developer : Gapuraprima Group 
Alamat Mulia Tower It. 15, 
suite 1501, 
Jl. Jend. Gatot Subroto 
Kav. 9-11, 
Jakarta Selatan 
Telepon : 5260955 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
138/78 : Rp 38.768.000 
T48/97,5 : Rp 48.696.000 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk IMB, 
sertifikat HGB, pagar keliling dan pagar | 
depan BRO, listrik dan pompa listrik. 


PERMATA GARDEN 


Developer : Gapuraprima Group 
Alamat Mulia Tower It. 15, 
suite 1501, 
Jl. Jend. Gatot Subroto, 
Kav. 9-11, 
Jakarta Selatan 
Telepon : 5260955 
Lokasi Bekasi utara. 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T38/90 : Rp 45.753.750 
148/105 : Rp 58.695.000 
148/122,5 : Rp 64.543.500 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk IMB, 
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sertifikat HGB, pagar depan BRC, pagar | Alamat 


belakang dan listrik. Tapi belum ter- 
masuk PPN, biaya setrategis dan proses 
KPR. Bila menggunakan KPR developer, 
suku bunganya 15,25 persen. Areanya 
merupakan bekas tanah sawah. Untuk 
saat ini akses jalannya sebagian ada 
yang rusak. Tersedia kendaraan umum. 
Dari Jl. Raya Bekasi jaraknya kurang 
lebih 2,5 km. 


VILLA JAKA SETIA 
Developer PT Labrata 
Alamat Kedoya Elok Plaza 
Blok DD No. 67-69, 
Jl. Panjang, 
Jakarta Barat 
Telepon : 5806886 
Lokasi : Jaka Setia, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T76/120 Rp 116.500.000 
T76/160 Rp 134.500.000 
T121/240 Rp 198.500.000 
Keterangan : 


Harga tersebut sudah termasuk PPN, 
IMB, tapi harga belum termasuk PPAT 
dan balik nama sertifikat. Akses jalannya 
cukup baik dan tersedia kendaraan 
umum. Dari Jl. Raya Kalimalang 
jaraknya sekitar 1 km. Tanahnya bekas 
sawah darat. Total area hanya 14 hektar. 


BEKASI REGENCY 

Developer PT Panca Muara Jaya 

Alamat : Jl. Kelapa Gading Boule- 
vard Barat, blok LC7/1-2, 
Jakarta Utara. 

Telepon 4529166, 4529177 

Lokasi Cibitung 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T21/60 Rp 12.351.000 

136/72 Rp 18.082.800 

745/90 Rp 24.597.000 

Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk biaya 
pemecahan sertifikat, IMB dan akte jual 
beli. Khusus untuk T45 sudah termasuk 
PPN, sedang untuk tipe lain belum 
termasuk PPN 10 persen. Harga di atas 
mulai berlaku sejak 25 Januari 1995. 
Areanya merupakan bekas tanah sawah. 
Akses jalannya cukup baik dan tersedia 
kendaraan umum. Dari Pasar Induk 
Cibitung kurang lebih 3,5 km. Progres 
pembangunannya baru pada tahap land 
clearing. Fasilitas yang akan disediakan 
antara lain kolam renang, lapangan tenis 
dan sarana peribadatan. 


KARTIKA WANASARI ESTATE 
Developer PT Budi Mustika 
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: Jl. Tanah Abang 1/12 ii, 


Jakarta Pusat 
Telepon : 3501808 
Lokasi Cibitung 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T21/60 Rp 13.275.000 
T36/75 Rp 23.235.000 
T45/96 Rp 29.385.000 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk sertifikat 
HGB atas nama pembeli dan IMB. Dari 
Pasar Induk Cibitung jaraknya kurang 
lebih 3 km. Areanya bekas tanah sawah 
darat. Saat ini progres pembangunan di 
lapangan baru mencapai tahap land 
clearing. Untuk fasilitas sosial developer 
hanya menyediakan tanahnya saja, 
sedang pembangunannya diserahkan 
warga. 


TYTYAN KENCANA 


Developer PT Tytyan Sembada 
| Graha 
Alamat : Gedung Goden Gate, 
Jl. Radio Dalam Raya 
No. 5-7, 
Jakarta Selatan 
Telepon : 7201007, 8805326 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T36/84 Rp 30.600.000 
T45/105 Rp 38.250.000 
T58/150 Rp 54.500.000 
T64/150 Rp 56.000.000 
T85/150 Rp 62.000.000 
Keterangan: 


Harga di atas sudah termasuk IMB, listrik 
450 wait, pagar pembatas kavling, pagar 
depan dan lantai marmer. Harga tersebut 
mulai berlaku sejak 1 Agustus 1994. 

Akses jalannya cukup baik dan tersedia 
kendaraan umum. Lahannya bekas 
tanah sawah 


BINTANG METROPOLE 


Developer PT Rista Bintang 
Mahkota 

Alamat Panin Bank Centre It. 2, 
Jl. Jend. Sudirman, 
Jakarta 

Telepon : 5711441, 7395919 

Lokasi : Jl. Raya KH Muhtar 


Tabrani, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


T38/78 Rp 44.800.000 
T48/91 Rp 55.800.000 
T58/120 Rp 72.800.000 
T78/135 Rp 88.800.000 
Keterangan : 


Harga jual di atas sudah termasuk IMB, 
listrik 2.200 watt, biaya balik nama 
sertifikat HGB, asuransi kebakaran, 
asuransi jiwa bagi pembeli di bawah 40 


ame. 
| 


tahun dan biaya notaris. Harga tersebut 
mulai berlaku sejak 6 Februari 1995. 
Areanya bekas tanah sawah darat. 


| Akses jalannya cukup baik dan tersedia 
| kendaraan umum. Saat ini sedang 


kl 


dibangun rumah tahap pertama. Fasilitas 
yang akan disediakan antaralain 
lapangan tenis, kolam renang, taman 
bermain dan jaringan telepon 


VILLA INDAH PERMAI 


Developer PT Yanadito Santosa 

Alamat Kompleks Duta Merlin 
Blok A/21,Jl.Gajah Mada 
No. 3-5, Jakarta 

Telepon : 3441716, 3441719, 
3854103 

Lokasi Bekasi Utara 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T36/90 Rp 19.900.000 

T45/114 Rp 37.500.000 

T54/120 Rp 42.500.000 

Keterangan : 


Harga tersebut mulai berlaku sejak 13 
Februari 1995. Total area nantinya 
mencapai 150 Ha. Tanahnya bekas 
lahan sawah. Akses jalannya cukup baik 
dan tersedia kendaraan umum. Jalan 
utama di dalam lokasi lebarnya 20 m dan 
jalan lingkungan 6 m. Fasos yang akan 
dibangun antara lain sarana peribadatan 
dan sarana pendidikan. 


PERMATA HARAPAN BARU 
Developer : PT KharismaPropertindo 
Alamat Komp.Majapahit Permai, 
Jl. Majapahit No. 18-22, 
Blok B 25, Jakarta 
: 3801369 
Harapan Baru, 
Bekasi Utara 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


Telepon 
Lokasi 


T36/90 Rp 53.650.000 
T45/90 Rp 58.150.000 
160/120 Rp 78.850.000 
170/144 Rp 98.450.000 
T108/120 Rp 151.000.000 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk PLN, IMB, 
PAM dan PPN. Tapi belum termasuk 
akte jual beli, bea balik nama, sertifikat 
dan biaya KPR. Harga tersebut mulai 
berlaku 11 Juni 1994. Areanya merupa- 
kan bekas sawah. Akses jalannya 
kurang baik, tapi ada kendaraan umum. 
Dari Jl Raya Bekasi kurang lebih 2 km. 
Jalan-jalan di dalam lokasi dengan ROW 
8-15 m. 


VILLA GADING BARU 
Developer PT Ispi Pratama 


Alamat : Jl. Raya Boulevard 
Blok LA 6/9, Kelapa 
Gading Permai, 
Jakarta Utara 

Telepon : 4527777 

Lokasi Kebalen, Babelan, 


Bekasi Utara 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


T36/72 Rp 21.630.000 
T45/84 Rp 26.350.000 
Keterangan : 


Peruamahan ini luasnya hanya 10 
hektar. Areanya merupakan tanah 
sawah. Akses jalannya cukup baik, dari 
pintu tol Bekasi Barat jaraknya sekitar 10 
km. Kelebihan dari perumahan ini, di 
dalam lokasi tersedia kolam peman- 
cingan. 


SENTOSA GARDEN 


Developer PT Cenas Rayaland 
Alamat Plaza 89 It. 6, 
Jl. HR Rasuna Said 
Kav. X/7 No. 6, Jakarta 
Telepon 5261850 
Lokasi : Jl. Raya Cibarusah, 


Cikarang, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


T48/90 Rp 45.671.250 
749/90 Rp 48.030.000 
749/90 Rp 50.197.500 
759/135 Rp 64.775.000 
T69/135 Rp 75.760.000 
T66/162 Rp 72.757.500 
T72/162 Rp 78.337.200 
T105/200 Rp 101.370.000 
Keterangan : 


Harga sudah termasuk biaya IMB, balik 
nama sertifikat, akte jual beli, penyam- 
bungan listrik dan PAM. Harga belum 
termasuk PPN. luas total permukiman ini 
mencapai 80 hektar. Untuk saat ini 
sedang dibangun rumah tahap pertama. 
Akses jalannya cukup baik dan ada 
kendaraan umum. Tanahnya bekas 
sawah darat. Fasilitas yang akan 
dibangun antara lain pusat bermain 
anak-anak, country club, garden shop 
house, sekolah dan taman bermain. 


PRIMA HARAPAN REGENCY 

Developer PT Bumi Sarana 
Semesta 

Alamat : Jl. Gajah Mada No. 3-5, 
Jakarta 

Telepon 3803083, 3809913 

Lokasi Bekasi Utara 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

138/77 Rp 42.000.000 

T38/91 Rp 45.500.000 

T49/120 Rp 59.000.000 

T57/135 Rp 69.500.000 
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T66/150 Rp 78.750.000 
T76/160 : Rp 91.000.000 
787/170 : Rp 100.600.000 
Keterangan : 


Harga jual di atas mulai berlaku sejak 20 
November 1994, sudah termasuk IMB, 
akte jual beli, biaya balik nama dan 
listrik. Namun belum termasuk PPN dan 
biaya KPR. Areanya merupakan bekas 
tanah sawah. Progres pembangunannya 
baru mencapai tahap persiapan 
infrastruktur jalan. Akses jalannya cukup 
baik dan ada kendaraan umum. Jalan- 
jalan di dalam lokasi rencananya 
memiliki ROW 8 m - 28 m. Fasilitas yang 
akan disediakan antara lain kolam 
renang, lapangan tenis, club house, 
PAM, taman bermain dan sarana perbe- 
lanjaan. 


VILLA MULASAKTI INDAH 


Developer : PT Adito Mulasakti 

Alamat Kompleks pertokoan 
Pulo Mas Blok 11/14, 
Jl.Perintis 

Kemersekaan, 

Jakarta Timur 

Telepon : 4896347, 4893214 

Lokasi Bekasi Utara 


Tipe rumah yang dipasarkan : 


T36/78 Rp 32.000.000 
T45/120 : Rp 46.872.500 
754/120 : Rp 51.146.000 
T62/153 : Rp 67.398.000 
T70153 : Rp 70.060.000 
T80/153 : Rp 73.648.750 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk sertifikat 
dan IMB. Perumahan ini merupakan 
pengembangan dari perumahan Bumi 
Alinda Kencana. Saat ini sebagian 
rumah sudah dihuni. Akses jalannya 
cukup baik dan ada kendaraan umum. 
Areanya merupakan bekas tanah 
sawah. Fasilitas yang kini sedang 
dibangun antara lain kolam renang, 
lapangan tenis dan masjid. 


BUMI ANGGREK 


Developer PT Anekaberkat Sukses 

Alamat : Jl. Gunung Sahari Raya 
No. 13 Blok A/3, Jakarta 

Telepon : 6402950 

Lokasi : Bekasi Utara 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T36/91 : Rp 47.406.000 

T45/105 : Rp 56.655.000 

T45/120 =: Rp 60.119.000 

T60/144 : Rp 75.954.000 

T70/162 : Rp 86.822.000 

T100/200 : Rp 116.304.000 


TREND BISNIS 


Keterangan : 

Harga di atas mulai berlaku sejak 10 
Desember 1994, sudah termasuk PPN, 
biaya balik nama sertifikat, PPAT dan 
IMB. Tapi belum termasuk diskon 
sebesar 15 persen. Areanya merupakan 
bekas tanah sawah dan permukiman. 
Kelak di perumahan ini rencananya juga 
akan ada kebun anggrek serta fasilitas 
olah raga dan fasilitas umum lainnya. 
Saat ini di lapangan baru tahap 
persiapan pambangunan. 


MONDASI PERMAI 


Developer : PT Buanarisma 

Alamat : Gajah Mada Tower 
It. 7/3A, Jl.Gajah Mada 
No.19-26, Jakarta Pusat 

Telepon : 6007824 

Lokasi : Jatiluhur, Jati Asih, 
Bekasi 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T54/135 =: Rp 583.060.000 

T54/139 : Rp 50.000.000 

T70/157,5 : Rp 70.900.000 

T70/200 : Rp 87.350.000 

Keterangan : 


Lokasi perumahan ini letaknya berada di 
belakang perumahan Villa Nusa Indah. 
Akses jalannya cukup baik tapi untuk 
sementara ini belum dilalui oleh 
kendaraan umum. Total areanya hanya 5 
hektar dengan sekitar 250 rumah. 
Areanya bekas tanah sawah. 


VILLA MAHKOTA PESONA 


Developer : PT Bumi Mahkota 
Pesona 

Alamat Pertokoan Pulo Mas, 
Jl. Perintis Kemerdekaan 
Blok IV/12, 
Jakarta Timur 

Telepon : 4898092, 4721836, 
4714431 

Lokasi : Jatiluhur, Jati Asih, 
Bekasi 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T21/60 : Rp 15.950.000 

T36/90 : Rp 27.000.000 

T45/120 : Rp 40.500.000 

Keterangan : 


Harga di atas belum termasuk provisi 
bank, asuransi dan biaya notaris. Akses 
jalannya cukup baik, tapi belum ada 
kendaraan umum. Progres pemba- 
ngunannya baru pada tahap perataan 
lahan. Areanya merupakan bekas tanah 
sawah. 


PONDOK MITRA LESTARI 
Developer : PT Pelangi Mitra Lestari 


Alamat Pondok Mitra Lestari 
Blok C6/10, Bekasi 

Telepon : 082138766, 082136709 

Lokasi : Jl. Raya Jati Asih,Bekasi 


Tipe rumah yang dipasarkan : 


146/78 : Rp 50.998.000 
T59/98 : Rp 68.034.500 
T60/126 : Rp 76.323.000 
T74/218 : Rp 114.522.000 
Keterangan : 


Perumahan ini berada di pinggir sungai 
Bekasi. Areanya merupakan bekas 
tanah sawah. Akses jalannya cukup baik 
dan ada kendaraan umum. Dari pintu tol 
Bekasi Barat jaraknya sekitar 3 km. 


KEMANG IFI GRANDE 


Developer : PT Benindo Angkasa 
Alamat Panin Bank Centre, 
Jl. Jend. Sudirman No.1, 
Jakarta 
Telepon : 5711441, 713430, 
6604825 
Lokasi : Jati Asih, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
136/77 : Rp 29.780.000 
T45/96 : Rp 45.000.000 
T54/112 : Rp 52.700.000 
T70/135 : Rp 79.980.000 
Keterangan : 


Harga di atas mulai berlaku sejak 14 
Pebruari 1995, sudah termasuk sertifikat 
HGB atas nama pembeli dan IMB. Dari Jl 
Raya Jati Asih masuk sekitar 500 m, 
namun kondisi jalannya rusak. Ada 
kendaraan umum yang melewati lokasi 
perumahan ini. Areanya merupakan 
bekas tanah sawah. Kini developer 
sedang memasarkan tahap III dan IV. 
Fasilitas yang akan disediakan antara 
lain lapangan tenis, volly, taman bermain 
dan sarana ibadah. 


TAMAN KEBALEN 


Developer PT Halim Gesit Mandiri 

Alamat : Jl. Rawa Bahagia 1/12, 
Jakarta Barat 

Telepon : 5680668 

Lokasi Kebalen, Babelan, 


Bekasi Utara 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


T38/90 : Rp 46.250.000 
147126 : Rp 61.000.000 
T60/144 : Rp 74.500.000 
T80/180 : Rp 98.200.000 
T120/240 : Rp 137.900.000 
Keterangan : 


Harga sudah termasuk PPN, sertfikat, 
akte notaris dan PPAT. Saat ini di 
lapangan baru mencapai tahap land 
clearing. Areanya merupakan tanah 
bekas sawah. Akses jalannya cukup baik 


dan ada kendaraan umum.. 
HARAPAN BARU GARDEN 
Developer PT Waska Sentana 
Alamat Kompleks pertokoan 
Pulo Mas Blok II/6 


Telepon : 4897867, 4892129, 
4714394 
Lokasi Harapan Jaya, 


Bekasi Utara 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


T45/90 | : Rp 43.545.000 
T45/120 : Rp 52.799.000 
Keterangan : 


Harga di atas mulai berlaku sejak 25 


Februari 1995, belum termasuk biaya | 


surat-surat, listrik dan PAM. Lokasinya 
merupakan bekas tanah persawahan. 
Luas total permukiman ini 55 hektar. 
Akses jalannya kurang baik, namun 
dilalui oleh kendaraan umum. Fasilitas 
yang akan disediakan antara lain sport 
centre. 


PONDOK UNGU PERMAI 


Developer PT Duta Putra Mahkota 

Alamat : Jl. Gajah Mada, Duta 
Merlin Blok A 37-38, 
Jakarta 

Telpon : 3455502 

Lokasi Pondok Ungu, 
Bekasi Utara 

Tipe rumah yang dipasar : 

T21/60 : Rp 12.040.000 

T36/78 : Rp 19.737.000 

T45/97,5 : Rp 22.950.000 

Keterangan : 


Total area permukiman ini kelak men- 
capai 300 hektar. Lahannya merupakan 
bekas tanah sawah. Bila ditempuh 
melalui Agua, akses jalannya cukup baik 
dan ada kendaraan umum. Harga di atas 
sudah termasuk IMB dan sertifikat 
perorangan. Jalan-jalan di dalam lokasi 
berukuran 6 m sampai 13 m. 


PANTAI MODERN 


Developer : PT Modernland Realty 

Alamat : Jl. Hartono Boulevard, 
Modernland, Cipondoh, 
Tangerang 

Telepon : 5528888, 3903393 

Lokasi : Jl. Raya Marunda 


Makmur, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


T60/104 : Rp 87.528.000 
172104 : Rp 95.886.000 
197104 : Rp 113.289.500 
T138/126 : Rp 150.383.000 
T145/144 : Rp 162.003.500 


Keterangan : 
Sesuai dengan namanya, perumahan ini 
terletak di pesisir pantai Marunda. Luas 
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total yang dianggarkan sebanyak 500 
ektar. Dari Jl. Tanjung Priok jaraknya 
sekitar 6 km. Nantinya developer 
merencanakan akan membangun pusat 
pemiagaan, pusat rekreasi pantai, hotel, 
‘asilitas olah raga dan hotel. 


ANINSULA GARDEN 


Developer PT Pudjiadi Prestige 
Alamat : Atria Square, It. 9, 
Jl. Jend. Sudirman 
Kav. 33 A, Jakarta 
Telepon : 5721345 
Lokasi Pekayon, Bekasi 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
770172 =: Rp 121.130.000 
775/250 : Rp 158.475.000 
T100/320 : Rp 204.400.000 
1137/407 : Rp 265.065.000 
Keterangan : 


Saat ini sudah mencapai pemasaran 
tahap akhir, tinggal 10 unit lagi. Harga di 
atas mulai berlaku sejak 1 Januari lalu. 
marga tanah per meter persegi Rp 
400.000. Sedang harga bangunannya 
Rp 550.000 per m?. Harga tersebut 
sudah termasuk biaya administrasi, 
notaris, balik nama, sertifikat, telepon 
dan taman. Lokasinya bekas tanah 
sawah. Akses jalannya cukup baik dan 
dijangkau oleh kendaraan umum. 
Fasilitas yang disediakan antara lain 
sentral parabola, lapangan tenis dan 
taman bermain. 


ILLA NUSA INDAH 


Developer PT Kentanix Supra 
International 

Alamat Pertokoan Pulomas 

i Blok IX/7 & 14, 

Jl. Perintis Kemerdekaan 
Jakarta Timur 

Telepon : 4723094 

Lokasi : Jati Asih, Bekasi Barat 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T36/72 : Rp 26.500.000 

T45/96 : Rp 34.150.000 

154120 : Rp 44.150.000 

Keterangan : 


Dari Jl. Raya Jati Kramat, masuk sekitar 
1000 m. Kondisi jalannya di beberapa 
bagian mengalami kerusakan. Meskipun 
begitu, perumahan ini dijangkau oleh 
vendaraan umum. Areanya merupakan 
bekas tanah sawah. Harga di atas mulai 
berlaku sejak tanggal 1 Maret 1995, 
belum termasuk biaya provisi bank, 
asuransi, biaya notaris dan saldo TUM 
Rp 100.000. 
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BUMI MUTIARA 


Developer : PT Citra Villa Bojong 
Kulur 
Alamat Pertokoan Pulomas 
Blok IV, No. 12, 
Jl. Perintis Kemerdekaan 
Jakarta Timur 
Telepon : 4898092, 4714431/38 
Lokasi : Jati Asih, Bekasi Barat 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T21/60 : Rp 15.750.000 
T36/90 : Rp 25.200.000 
Keterangan : 


Harga belum termasuk biaya provisi 
bank, asuransi, notaris dan saldo TUM 
Rp 100.000. Perumahan ini lokasinya 
terletak di bagian belakang Villa Nusa 
Indah. Akses jalannya cukup baik. 


JATI BENING ESTAE 


Developer : PT Pelangi BuanaUtama 
Alamat : Jati Bening Estae 
Blok G 1/3 
Telepon : 082133568, 082126013 
Lokasi : Jati Bening, Bekasi Barat 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T56/109 : Rp 81.475.500 
T58/106 : Rp 81.094.000 
T60/105 : Rp 81.667.500 
T81/151 : Rp 129.406.000 
T105/376 : Rp 249.005.500 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk biaya 
balik nama sertifikat, IMB dan PPAT. 
Dari Jl Inspeksi Kalimalang kurang lebih 
2 km, kondisi jalannya cukup baik dan 
dijangkau kendaraan umum. Areanya 
merupakan bekas tanah sawah dan 
tegal. Sebagian besar rumah yang telah 
terbangun sudah dihuni. 


CIKUNIR PARK 


Developer : PT Antilope Madju 

Alamat : Gedung Setiabudi It. VI, 
Jl. Rasuna Said, Jakarta 

Telepon : 5207510 

Lokasi : Cikunir 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T68/126 :. Rp82.938.000 

172180 : Rp 105.660.000 

172/225 : Rp 126.090.000 


T120/281 : Rp 178.989.000 
Keterangan : 

Harga di atas sudah termasuk PPN, IMB, 
PPAT, biaya balik nama sertifikat, daya 
listrik 1.300-2.200 watt dan penyam- 
bungan saluran parabola. Lokasinya 
berdekatan dengan perumahan Jati 
Bening Estate. Dari Jl. Inspeksi 
Kalimalang jaraknya sekitar 2,5 km, 
kondisi jalannya cukup baik dan ada 


kendaraan umum. 


PULO PERMATASARI 


Developer PT Bima Siti Wisesa 
Alamat : ATD Plaza It. 10, 
Jl. MH. Thamrin Kav. 3, 
Jakarta Pusat 
Telepon : 6016340 
Lokasi Pekayon, Bekasi Barat 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T67128 : Rp 87.258.600 
175/144 : Rp 98.038.600 
T80,5/208 : Rp 127.085.200 
T85/180 : Rp 117.374.400 
T122225 : Rp 115.887.600 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk IMB, PPN, 
biaya akta jual beli, balik nama sertifikat 
HGB, sambungan PDAM, listrik 1.300 
watt, pagar halaman dan lampu taman. 
Total luas perumahan ini hanya 12,5 
hektar. Akses jalannya cukup baik. 
Areanya merupakan bekas tanah sawah 
darat. Saat ini dilapangan sedang di 
bangun sejumlah rumah, sedang yang 
ditempati sampai pertengahan Maret 
1995 baru 1 unit. Fasilitas olah raga yang 
akan dibangun antara lain lapangan 
tenis. 


CIKAS GARDEN 


Developer : PT Ciscada Perkasa 

Alamat : Gedung WR, Jl. Gunung 
Sahari Raya 51/38, 
Jakarta 

Telepon : 4206588, 4241559 

Lokasi Pekayon, Bekasi Barat 

Tipe rumah yang dipasarkan : 

T58/96 : Rp 74.140.000 

T80/144 : Rp 107.360.000 

T100/240 : Rp 160.600.000 

Keterangan : 


Perumahan ini berdekatan dengan Pulo 
Permata Sari, Villa Jaka Setia dan 
Taman Galaxi Indah. Areanya meru- 
pakan bekas tanah sawah. Akses 
jalannya cukup baik dan ada kendaraan 
umum. Dari Jl. Inspeksi Kali Malang, 
jaraknya sekitar 1 km. Harga di atas 
sudah termasuk PPN, PLN, pompa 
listrik, jaringan parabola dan keanggo- 
taan sport club. 


KEMANG PRATAMA 


Developer PT Kemang Pratama 
Alamat : Jl. Pemuda 296 Jakarta 
Telepon : 4894200 

Lokasi Kemang, Bekasi Barat 
Tipe rumah yang dipasarkan : 

T62/162 : Rp 127.030.000 
778/216 : Rp 166.070.000 


T120/315 Rp 261.220.000 
T210/450 : Rp 426.050.000 
Keterangan : 


Harga di atas sudah termasuk diskon 15 
persen, balik nama sertifikat, PPN dan 
akte jual beli. Fasilitas yang sudah 
disediakan antara lain sekolah TK-SMA 
Marsudi Rini dan Al-Azar, Masjid, gereja, 
sport club dan sarana perbelanjaan. 
Sebagian besar perumahan ini sudah 
dihuni. Akses jalannya cukup baik dan 
ada kendaraan umum. 


CENTURY GARDEN 


Developer : PT Adhi Realty 

Alamat : Jl. Iskandarsyah Raya 
No. 33, Jakarta Selatan : 

Telepon : 7205756, 7209769, 
7254059 

Lokasi : Jl. Raya Pekayon Raya, 


Bekasi Barat 
Tipe rumah yang dipasarkan : 


T90/242 : Rp 177.155.660 
T150/220 : Rp 219.588.000 
1212/2242 : Rp 275.610.160 
T300/440 : Rp 437.060.000 


Keterangan : 

Dari pintu tol Bekasi Barat jaraknya 
sekitar 300 m. Lokasinya berada di 
pinggir sungai Bekasi. Areanya 
merupakan bekas tanah sawah. Fasilitas 
yang akan disediakan antara lain sentral 
parabola, lapangan tenis, kolam renang, 
fitnes, squash dan sauna. 


PRIMA BINTARA GARDEN 
HOME 


Developer : PT Mitra Bintara Perkasa 
Alamat : Jl. Gajah Mada 3-5, 
Jakarta Barat 
Telepon : 3803367 
Lokasi : Bintara, Bekasi Barat 
Tipe rumah yang dipasarkan : 
T49/105 : Rp 68.850.000 
T58/105 : Rp 73.800.000 
T64/153 : Rp 93.340.000 
T61/158 : Rp 108.790.000 
T68/222 : Rp 121.760.000 
T93/180 : Rp 121.550.000 
Keterangan : 


Dari sentra primer Jakarta Timur 
jaraknya kurang lebih 3 km. Akses 
jalannya cukup baik dan ada kendaraan 
umum. Total area ada 13 hektar, 
merupakan bekas tanah kebun. Di sini 
developer menggunakan konsep rumah 
taman. Fasilitas yang akan disediakan 
antara lain jogging track, sarana 
komersial dan sport centre. 
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Berkah Penutupan 
Zona Industri 


Para investor diminta tidak lagi membangun pabrik di zona-zona industri. Kawasan 
industri bakal menjadi pilihan dan diserbu investor. 


ara pengelola kawasan industri kali 
ini setidaknya bisa menarik nafas 
lega. Pasalnya, kehadiran pabrik- 
pabrik baru yang banyak dibangun di 
lingkungan zona industri bakal dihentikan. 
Larangan tersebut disampaikan Presiden 
Soeharto ketika menerima Menteri 
Perindustrian Tungky Ariwibowo belum 
lama ini di Bina Graha. Menurut Tungky, 
larangan Presiden ini terpaksa disampaikan 
setelah melihat kenyataan bahwa kawasan- 
kawasan industri yang tersebar terutama di 
Jabotabek sebagian besar masih banyak 
yang berupa onggokan tanah kosong tanpa 
kehadiran pabrik-pabrik baru. Karena itu, 
demikian Tungky, pemerintah masih akan 
mengijinkan pembangunan pabrik-pabrik 
baru sepanjang ditempatkan di dalam KI. 
Sampai bulan Nopember 1994, di 
wilayah Jawa Barat dan Jakarta izin yang 
sudah dikeluarkan untuk kawasan industri 
telah mencapai 25.485 Ha. Tetapi 
malangnya, dari sekian banyak lahan yang 
dicadangkan itu yang dimanfaatkan baru 
mencapai kurang lebih 15 persen. Di 
Jakarta misalnya dari 3.195 Ha lahan KI, 
yang terjual baru 274 Ha. Di Tangerang pun 
kondisinya tak jauh beda. Dari 16 KI seluas 
3.550 Ha baru 200 Ha saja yang sudah 
diman-faatkan untuk bangunan pabrik. 
Selebih-nya baru pada tahap pematangan 
kavling, pembebasan lahan, bahkan tak 
sedikit yang memegang izin hanya 
dijadikan sebagai lisensi untuk mengeruk 
gain lebih besar. Hingga saat ini secara 
nasional izin yang dikeluarkan pemerintah 
sedikitnya telah mencapai 38.987,9 Ha. 
Keadaan inilah yang akhirnya mengundang 
keprihatinan Presiden untuk ikut 
memikirkan pemanfaatan lahan di kawasan 
industri secara optimal. 
Keadaan yang kurang menguntungkan 


TATAN RUSTANDI 


tersebut sebetulnya berawal dari tekad 
pemerintah untuk melakukan industrialisasi 
secara besar-besaran. Karena itulah 
pemerintah lewat Keppres No. 53 Tahun 
1989, mendorong dan memberi berbagai 
fasilitas dan kemudahan kepada para 
pengusaha untuk mengembangkan 
kawasan industri dalam jumlah besar 
dengan tujuan dijadikan basis pemba- 
ngunan pabrik-pabrik baru untuk mem- 
percepat industrialisasi. Karena itu hanya 
kurang dari 5 tahun sejak Keppres tersebut 


HALIM SAHAB 
HARUS DILENGKAPI PRODUK HUKUM YANG 
JELAS 


keluar, jumlah KI mencapai 135 dengan 
luas tak kurang dari 38.987,9 Ha. Dari 
jumlah itu sebagian besar lokasinya berada 
di wilayah Jabotabek yang merupakan 
sentra-sentra pengembangan industri. Di 
Jakarta terdapat 8 KI, Tangerang 16, dan di 
Bekasi terdapat 12 KI dengan total luas 
lahan 3.062 Ha. Sedangkan di Karawang 
terdapat 18 KI dengan cadangan lahan 


mencapai 9.027 Ha. Suplai yang sangat 
besar ini sudah barang tentu menjadi salah 
satu sebab utama kekosongan di sebagian 
besar KI. Lebih buruk lagi, prediksi 
kalangan pengusaha KI akan datangnya 
boom investasi dari luar negeri tak kunjung 
tiba. 

Larangan Presiden untuk membangun 
pabrik baru di dalam zona industri tersebut 
mendapat tanggapan kalangan pengusaha 
KI. Menurut Halim Shahab, Ketua Umum 
Himpunan Kawasan Industri (HKI), selama 
ini pemerintah sikapnya terkesan mendua. 
Di satu sisi pemerintah terus memberikan 
izin pengembangan KI dalam jumlah besar 
di wilayah-wilayah strategis, tapi secara 
bersamaan pemerintah daerah juga 
membuka zona-zona industri yang arealnya 
malah melebihi KI. Dari 3.550 Ha areal KI 
yang ada di Tangerang, wilayah ini 
menyimpan tak kurang dari 4.500 Ha zona 
industri. Para investor pun lebih tertarik 
membangun pabriknya di zona industri 
yang prasarana dan fasilitasnya terbatas dari 
pada mem-bangun di KI yang mempunyai 
fasilitas terpadu. Penyebabnya tak lain, 
harga tanah di zona industri jauh lebih 
murah dibanding di KI. Saat ini bila inves- 
tor ingin membangun pabriknya di KI, 
untuk tanahnya saja dia harus menge- 
luarkan US$ 50-55 per m?. Sebaliknya 
harga tanah di zona industri hanya 
separohnya saja atau kurang lebih US$ 25 
per m?, “Karena itu agar berjalan efektif, 
larangan ini harus dilengkapi dengan 
produk hukum yang jelas” tandas Halim. 

Meskipun hanya lisan, tak urung 
larangan ini akan memaksa industriawan 
melirik KI sebagai tempat membuka pabrik 
industrinya. Belum lagi bila zona-zona 
industri yang banyak dituding sebagai 
penyebab crowded dan semrawut benar- 
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benar hendak ditata atau dikonsolidadsikan 
ke dalam KI. Maka di masa datang KI bakal 
diserbu para investor yang mau membuka 
usahanya di Indonesia. Masalahnya, saat ini 
justru terletak sejauh mana kesiapan para 
pengelola KI menyiapkan fasilitas dan 
prasarana untuk mendukung kegiatan 
industri. Hal ini penting mengingat selama 
pelita VI ini pemerintah mentargetkan 
investasi sebesar Rp 600 triliun untuk 
mempertahankan pertumbuhan ekonomi 
sebesar rata-rata 7 persen per tahun. 

Perusahaan kawasan industri yang 
langsung merasakan dampak dari larangan 
pembangunan pabrik di zona industri 
adalah Lippo City. Kawasan industri seluas 
700 Ha yang dikembangkan PT. Lippo City 
Development (LCD) di Bekasi ini sekarang 
kehabisan stok lahan. Dengan harga tanah 
US$ 50 per m?, menurut Herman Latief, 
Presiden Direktur PT. LCD, tanah di KI 
Lippo City saat ini habis terjual. Untuk 
mengantisipasi kebijakan pemerintah 
tersebut pihaknya saat ini sedang 
mengembangkan areal 300 Ha lagi 
sehingga total areal KI Lippo City akan 
mencapai 1.000 Ha. Demikian juga di 
Cikarang Industrial Estate. KI seluas 790 
Ha tersebut menurut SD Darmono, Wakil 
Direktur Utama PT. Kawasan Industri 
Jababeka sudah habis terjual pada para in- 
vestor. Bahkan saat ini Jababeka sedang 
berusaha untuk mengembangkan Ki-nya 
dalam jumlah ribuan hektar. 

Menurut Herman, untuk menarik in- 
vestor kawasan industrinya menerapkan 
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Sumber: Himpunan Kawasan industri, Nopember 1994. 
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KAWASAN INDUSTRI LIPPO CITY 
KEHABISAN STOK LAHAN 


konsep one stop service. Berbagai fasilitas 
untuk mendukung kegiatan industri 
disediakan, mulai dari container facylities 
servive (CFS), gudang, bank, packaging, 
bea cukai, dan water park. Tanpa dukungan 
fasilitas memadahi, apalagi bila industri 
tersebut dalam rangka PMA yang 
berorientasi ekspor, pasti mereka akan 
mencari tempat lain yang mempunyai 
kesiapan lebih baik. Bukan tidak mungkin 
karena fasilitasnya kurang memadahi para 
investor tersebut akan lari ke Philipina atau 
Cina yang mempunyai fasilitas jauh lebih 
baik dari KI di Indonesia. Itu artinya, target 
investasi yang ditetapkan pemerintah pada 
pelita VI bakal tidak tercapai. 
Membangun KI yang baik memang 
bukan pekerjaan murah dan sederhana. 
Pengusaha KI memerlukan dukungan biaya 
dan modal besar. Tanpa ada dana kuat 
untuk menyediakan infrastruktur dan 
fasilitas maka KI tetap akan menjadi areal 
kosong tanpa ada pengusaha yang mau 
meliriknya. Tanpa mau merinci berapa 
biaya untuk membangun fasilitas dan 
infrastruktur setiap m°, Herman membe- 
rikan gambaran bahwa ongkos itu impas 
dengan harga jual tanah per m? di Lippo 
City. Bila benar ucapan Herman, maka bila 
dihitung, biaya untuk mengembangkan KI 
seluas 1.000 Ha mendekati Rp 1 triliun. 
Benarkah ? Setidaknya Johanes Archiadi, 
Marketing Director PT. Sarana Bukitindah 
City, memberikan gambaran dan perban- 
dingan. Menurut Johanes, KI milik Salim 


Group yang rencananya dikembangkan 
sampai 9.100 Ha itu, setidaknya sudah 
menelan dana Rp 900 miliar. Dana itu 
digunakan untuk pengembangan tahap 1 
seluas 600 Ha dan pembangunan berbagai 
fasilitas, seperti listrik, telekomunikasi, 
sarana tranportasi, dan pergudangan. 

Terlepas dari soal biaya yang memang 
besar, yang perlu segera dituntaskan untuk 
membenahi soal KI ini adalah transparansi 
kebijakan dan perangkat peraturan yang 
jelas. Tidak jarang aparat pemerintah 
sendiri baik pusat maupun daerah meskipun 
sudah ada peraturannya masih terjadi 
perbedaan penafsiran. Dalam hal KI 
misalnya, hampir semua daerah tingkat II di 
Jabotabek dalam RUTR-nya mencan- 
tumkan areal untuk zona industri. Semen- 
tara di wilayah yang sama Pemda juga 
mencadangkan lahan untuk KI. Karena 
harga tanah di KI mahal orang lebih senang 
masuk ke zona industri yang tanahnya lebih 
murah. Tetapi karena zona industri sangat 
terbatas daya dukung infrastruktur dan 
fasilitasnya, maka keberadaannya juga 
melahirkan dampak-dampak negatip. 
Karena itulah bila tumpang tindih ini tidak 
segera diatasi distorsi-distorsi lebih serius 
tidak akan terhindarkan. Karena itu untuk 
mencapai target investasi pada pelita VI 
sebesar Rp 600 triliun, keberadaan zona 
industri maupun KI perlu segera ditata 
dengan baik sehingga mampu menarik para 
investor baik dari dalam maupun luar 
negeri W HP. 
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Menggaet Pembeli 
Lewat Ruang Pamer 


Promosi melalui media pameran kian diminati, meski 
menghabiskan dana ratusan juta rupiah. Cukup efektifkah? 


ameran tampaknya telah menjadi 
ajang promosi yang cukup efektif 
ditengah maraknya bisnis properti 
saat ini. Sebab hanya dengan sekali berkun- 
jung, orang dapat memperoleh beragam 
informasi proyek-proyek properti. “Saya 
lebih suka datang ke pameran, ketimbang 
harus pergi ke setiap lokasi perumahan,” 
kata Eny Suryani, karyawati sebuah 
perusahaan swasta sambil menjinjing tas 
penuh dengan brosur. 

Maka tidak mengherankan jika setiap 
kali ada penyelenggaraan pameran, hampir 
tidak pernah sepi peserta dan selalu diban- 
jiri pengunjung. Bahkan, untuk pameran 
yang diselenggarakan di Jakarta, sering pula 
diikuti oleh peserta dari daerah lain seperti 
Bandung, Surabaya dan Batam. 

Di dalam event seperti ini, developer 
tidak hanya sekadar menjual produknya, 
tapi juga menjalin komunikasi langsung 
dengan calon konsumen untuk menje- 
laskan detil produknya. 

Bila kita simak dengan seksama, 
hampir di setiap pameran, para peserta 
khususnya developer besar cenderung 
menyajikan ruang pamer yang memberi 
kesan wah. Seperti yang dituturkan 
Herman Latief, Presdir PT Lippo City De- 
velopment, pameran itu ibarat makanan. 
“Makanan itu, meskipun rasanya enak, bila 
tidak dikemas dengan baik, jadi kurang 
menarik selera,” ujarnya. 

Bagi para peserta, cara tersebut pen- 
ting untuk merebut perhatian pengunjung. 
Kita ambil contoh pameran Indonesian 
Housing Expo '95 yang diselenggarakan 
awal Maret lalu. Pameran itu banyak diikuti 
oleh para developer besar seperti PT 


KEMEWAHAN RUANG PAMER UNTUK 
MENGIKAT PENGUNJUNG 
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Modernland Realty, PT Lippoand Deve- 
lopment, PSP Group dan Grup Sang 
Pelopor. Keempat developer tersebut 
menyita lebih dari 2.000 meter persegi lantai 
ruang pamer utama. Hanya untuk adu 
prestise ? Ketika pertanyaan itu diajukan 
Properti Indonesia kepada Samadikun 
Hartono, Chairman PT Moderland Realty 
itu kontan menampiknya. “Proyek yang 
kami gelar dalam pameran kali ini cukup 
banyak, maka kami pun harus menyewa 
lantai yang cukup luas.” 

Tentu saja, biaya yang mereka tang- 
gung juga cukup tinggi, sebab untuk sewa 
lantai saja, harga per meter persegi yang 
dipatok penyelenggara Rp 400.000. “Itu 
belum termasuk pembuatan stand 
pameran,” ungkap salah seorang peserta 
pameran yang keberatan disebut namanya. 

PT Modernland Realty yang 
memasarkan 6 produk propertinya, 

menurut Samadikun, telah menyewa lantai 
seluas 600 m?. Untuk menarik 
pengunjung, ruang pamer yang dirancang 
Cityneon Primamandiri menyuguhkan 
hiasan dari space frame yang membentuk 
bome. Menurut Samadikun untuk pameran 
kali ini menelan biaya Rp 600 juta. 

Ruang pamer Sang Pelopor tidak 
kalah menariknya. Grup 5 developer besar 
seperti Ciputra Group, Pondok Indah 
Group, PT Metropolitan Development, BSD 
dan PT Jaya Real Properti menghabiskan 
lantai seluas 500 m?. Sedang total biaya 
menurut Henky Hendrayana, Manajer 
Promosi PT BSD sebesar Rp 500 juta. 

PT Lippoland Development, menyu- 
guhkan ruang pamer yang didominasi oleh 
hijau pepohonan. Menurut seorang sumber 
yang keberatan disebut namanya, dalam 
pameran itu Lippo menghabiskan dana 
sekitar Rp 450 juta. 

Apakah dana yang telah mereka 
keluarkan itu sebanding dengan hasil 
penjualan selama pameran? Menurut 
Samadikun, kegiatan promosi itu dampak- 
nya tidak langsung kelihatan. “Tapi dari 

pengalaman sebelumnya, minimal hasil 
penjualan bisa menutup biaya pameran,” 
jawabnya. 

Dari penjelasan Samadikun tersebut, 
tidaklah berlebihan jika dalam triwulan 
pertama tahun 1995 ini di Jakarta sudah 
diselenggarakan pameran sebanyak empat 
kali. Tampaknya untuk masa mendatang 
event pameran akan lebih diminati W JY 
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WANITA DI BISNIS PROPERTI 


Lebih Unggul dari Lelaki? 


Kartini-Kartini muda makin menyemarakan bisnis properti. Ada yang menjadi developer, 
broker, dan konsultan. Benarkah wanita lebih unggul dari lelaki? | 


edung-gedung perkantoran yang 
G menjulang tinggi, apartemen dan 
kondominium yang seolah 

berebut hendak mencakar langit, dan 
proyek-proyek perumahan yang meng- 
hampar di kota-kota baru berskala besar 
atau real estate kelas menengah dan kecil, 
apakah hubungannya dengan wanita? Di 
bulan April seperti ini, ketika kaum hawa 
diingatkan pada kelahiran seorang tokoh 
pejuang emansipasi wanita bernama 
Kartini, pertanyaan seperti itu layak 
diajukan. Bukan hendak mengada-ada, 
namun memang bisnis properti yang 
mengalami boom lima tahun bela- 
kangan ini sedemikian rupa telah 
menjadi alternatif ladang penghasilan 
baru yang menggiurkan di antara sekian 
banyak sektor usaha seperti perbankan, 
perindustrian, pariwsata, dll. 

Lepas dari pro-kontra -- kalau ada 
-- bahwa kehadiran wanita di bisnis 
properti itu sebagai sosok yang 
dibutuhkan atau memang baru sebatas 
“"penggembira ', namun faktanya peran 
wanita tak bisa diabaikan telah ikut 
andil dalam merubah wajah kota yang 
konon semakin mengarah pada suatu 
keadaan yang lebih efisien, tertata, dan 
artistik. Tangan-tangan halus wanita 
telah pula ikut “mengatur” arus 
lalulintas produk properti dari produsen 
(developer) hingga kepada konsumen. 

Dari segi kuantitas, jumlah 
mereka memang masih minoritas bila 
dibanding-kan dengan dominasi kaum 
pria. Namun secara perlahan-lahan 
jumlah mereka terus bertumbuh. 
Tengok saja pada acara-acara yang 
diselenggarakan Real Estate Indonesia 


yang menjadi wadah berkumpulnya : 


pengusaha real estate swasta di Indonesia, 
ada saja wajah-wajah baru yang muncul. 
Bahkan di daerah, seperti Bandung, 
Manado, Ujungpandang, atau Medan 


peningkatan pemain properti wanita pun 
terus bertambah. Beberapa gelintir di 
antaranya ada yang pernah memimpin REI 
daerah seperti Sri Amindiah Hastuti dari 
Jogyakarta. Kita juga mendengar ada 
sejumlah artis atau publik figure yang 
terjun ke bisnis ini. Sebut misalnya Enny 
Hehuwat Soekamto. Foto model, pengu- 
saha garmen, konsultan jasa arsitektur ini 
lebih dikenal dengan nama Enny 
Soekamto saja. 


ENNY SOEKAMTO 
AWALNYA KEBETULAN 


Lalu, apa sih daya tarik properti bagi 
wanita? Bagi Enny Soekamto, terjunnya ke 
bisnis properti boleh dibilang kebetulan. 
Awalnya ia membangun rumah sendiri 
yang desain arsitekturnya digarap sendiri. 
Ternyata rumah itu ditawar seorang 
koleganya. Setelah rumah itu dijual, ia 


membuat lagi. Seorang temannya yang lain 
menawarnya lagi. Akhirnya, pada 1986, 
jadilah Enny terjun ke bisnis properti 
melalui PT Mambruk Sarana Interbuana 
dengan proyek pertamanya 120 kamar ho- 
tel (bintang empat) di Anyer dengan nama 
Mambruk Quality Resort. Proyek 
selanjutnya adalah Mambruk Griya Asri, 
yakni home resort sebanyak 65 unit di 
lokasi yang sama. Kedua proyek ini 
terletak pada lahan seluas 10 ha. Kini Enny 
sedang membangun sebuah hotel 
bintang IV di Jambi. 

Kisah sukses Enny tentu saja 
tidak semulus itu. Seperti juga dihadapi 
developer lain, Enny telah melalui 
tahapan pembebasan lahan. Sudah 
menjadi rahasia umum, proses 
pembebasan lahan atau pengurusan 
perizinan —mata rantai pekerjaan yang 
harus dilalui seorang developer 
sebelum melempar produknya kepada 
konsumen— bukanlah pekerjaan 
ringan. Justru dua hal inilah yang 
boleh dibilang pekerjaan paling 
melelahkan bagi seorang developer. 
Coba saja, dalam pembebasan tanah 
yang dihadapi adalah penduduk 
dengan berbagai ragam karakter dan 
tingkat pendidikan. Kalau developer 
kurang pandai-pandai membaca situasi 
dan negosiasi harga, jangan harap 
tanah bisa dibebaskan. Bahkan tidak . 
mustahil mereka mengangkat poster 
yang bertema ketidakadilan alias 
demonstrasi ke gedung DPR. Belum 
lagi harus menghadapi calo-calo yang 
menaikan harga tanah di luar batas 
kewajaran. 

Soal perizinan? Ini pun memerlukan 
ketabahan ekstra. Bila developer tidak 
cukup tahu “aturan main” di sebuah lem- 
baga perizinan, jangan berharap besar 
perizinan yang ditunggu-tunggu segera 
keluar. 
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MYRA TRIANGGA DEWI 
PENUH DAYA TARIK 


Adalah Myra Triangga Dewi, 
Direktur Utama PT Sutiasco Prima, 
menyadari bahwa menjadi developer 
memang tidak mudah. Pekerjaan mem- 
bebaskan lahan atau mengurus perizinan, 
dinilainya sebagai “pekerjaan kasar” 
yang hanya cocok untuk pria. Namun, 
diakuinya bahwa pekerjaan developer 
penuh daya tarik. “Kita ditantang 
mencu-rahkan art, bisnis, dan market- 
ing dalam suatu pengembangan lahan, 
e? katanya. 

Terjunnya Myra ke bisnis properti 
diawali dengan menjadi agen jual beli 
rumah. Pengalaman ini, menurut Myra, 
mengajarkan banyak hal sebagai modal 
menjadi developer. “Memang semua 
wanita bisa menjadi developer, tapi 
dengan pengalaman itu akan membuat 
seorang developer lebih andal. Karena 
dia akan banyak berhubungan dengan 
aspek-aspek kebutuhan konsumen 
dalam memasarkan produk.” 

Dalam upaya membebaskan 
lahan, ia menyerahkannya pada seorang 
koordinator yang ditunjuknya. Namun 
ini pada tahap berikutnya, sedangkan 
pada permulaannya dia sendirilah yang 
terjun ke lapangan untuk menghadapi 
pejabat setempat. “Pada awalnya 
memang sulit, tapi lama-lama tidak,” 
akunya. Dalam hal ganti rugi, Myra 


TREND BISNIS 


tidak ikut langsung terjun, melain-kan 
hanya mengawasi dan menyiapkan dirinya 
terjun andai sewaktu-waktu dibutuhkan. 
Hal ini penting karena tidak sedikit pejabat 
yang ingin tahu siapa orang dibalik proyek 
yang hendak membebaskan lahan itu. 

Hal yang tidak jauh berbeda juga 
dialami Ira Soelistyo, Direktur PT Setdco 
Graha Mandura, developer yang tengah 
mengembangkan lahan 9,5 ha menjadi 
apartemen Java House sebanyak 9 tower di 
daerah Kuningan. Merasa sebagai new 
comer di bisnis properti, ia selalu mempe- 
lajari seluk beluk pembangunan proyek 
itu. Tanpa memandang posisinya sebagai 
direktur, ia melibatkan diri secara lang- 
sung dalam proses pembebasan lahan dan 
perijinan. Melihat kesibukannya, bosnya, 
Setiawan Djodi sempat mengingatkan 
agar dia menyerahkan pekerjaan itu 
kepada stafnya saja. Tapi Ira tak meng- 
hiraukannya. “Saya jelaskan pada Pak 
Djodi bahwa sebagai pemula saya harus 
tahu proses sejak nol. Untunglah dia me- 
ngerti,” papar wanita yang bersuamikan 
seorang kontraktor ini. 

Dengan caranya itu, Ira merasa telah 
mendapatkan “'pendidikan”” yang tak 
pernah dialaminya di bangku kuliah. 
“Saya pernah sampai empat jam menung- 
gu pejabat yang bersangkutan,” cetusnya. 
Walhasil , setelah setahun bolak-balik, 


IRA SOELISTYO 
4 JAM MENUNGGU PEJABAT 


ELISABETH 
MENGERJAKAN SEMUA HAL 


perizinan proyeknya seperti SIPPT (Surat 
Izin Penunjukan Penggunaan Tanah) dan 
Blok Plan keluar juga. Proses tersebut, 
menurut tamatan Akademi Tekstil UPN 
Veteran ini, adalah investasi. Untuk masa 
selanjutnya, ia merasa beban pengurusan 
perizinan akan berkurang karena jalannya 
telah terbuka. 

Semangat pantang menyerah tam- 
paknya juga diterapkan oleh Elisabeth, 
Direktur PT Bangun Selebes, developer 
yang bergerak dalam pembangunan 
rumah sederhana dan menengah di 
Manado, Sulawesi Utara. Wanita 
lajang yang baru bergabung dengan 
REI Sulut tiga tahun lalu itu, kini telah 
menjadi developer andal di daerahnya. 
dari tiga wanita anggota DPD REI 
Sulut, ia dipercaya menjabat benda- 
hara. Ia kini tengah mengembangkan 
lahan untuk pembangunan 1000 unit 
rumah sederhana dan home resort di 
daerah pantai Malalayang. Sedangkan 
proyek yang masih direncanakan 
membangun pusat perbelanjaan 
terbesar di Manado di atas lahan 2 ha. 

Seperti juga Ira, untuk melancar- 
kan proyeknya, ia banyak terlibat dalam 
soal pengurusan perizinan dan 
pembebasan lahan. Caranya langsung 
bernegosiasi dengan penduduk dan 
melakukan pembayaran. Demikian 
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juga dalam  pekerjaan-pekerjaan 
konstruksi. “ Kalau memang ingin benar- 
benar berusaha, kita harus terjun langsung 
ke lapangan. Kita harus tahu masalah- 
masalah kecil di lapangan,” katanya. 
Dengan begitu, menurut wanita berlatar 
pendidikan arsitek ini, kendala untuk 
menjadi perusahaan yang lebih 
berkembang semakin terbuka karena 
mengetahui medan. 

Di banding sesama developer dari 
luar Manado, Elisabeth merasa lebih 
beruntung. Karena pembebasan lahan di 
daerahnya tidak seriskan di kota-kota 
besar di Jawa. Pasalnya, rasa kekeluargaan 
penduduk Manado demikian tinggi. 
“Pembebasan kita lakukan dengan cara 
kekeluargaan namun tetap dengan harga 
yang berlaku di pasaran,” ujarnya. 

Sosok lain wanita yang berkiprah di 
properti adalah Dra Inggawati Setiyadi, 
Wakil Direktur BSD, proyek berskala 
6000 ha di kawasan Tangerang, Jawa 
Barat. Ia boleh dibilang salah satu figur di 
balik sukses pemasaran perumahan di kota 
baru tersebut. Dari kepala Ibu tiga anak ini 
mengalir banyak ide guna mendongkrak 
angka penjualan. Prestasi inilah yang 
mengantarnya dari posisi Kepala Biro 
Akuntansi ke posisi sekarang. Padahal, 
ketika pertama kali bergabung ke BSD 
pada 1984, ia sama sekali buta soal 


— INGGAWATI SETIYADI 
MENDONGKRAK PENJUALAN 


IONYLSNH NVLYL 
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properti. Maklum, ia berlatar pendidikan 
Fakultas Ekonomi jurusan Akuntansi dari 
Universitas Trisakti. Kiatnya meniti karier 
di properti, Jangan mudah menyerah dan 
banyak bertanya.” 

Bicara soal pemasaran properti, maka 
kita pun pantas menyebut nama Indri 
Gessa, Direktur konsultan properti IPAC- 
KOLL. Ia boleh dibilang salah seorang 
saksi pasang surut bisnis properti di Indo- 
nesia. Maklum, sebelum pada 1992 
bersama teman-temannya mendirikan 
perusahaannya yang sekarang, ibu tiga 
anak ini telah tertempa selama hampir 14 
tahun pada perusahaan konsultan properti 
PT Procon Indah. Jabatan terakhirnya di 
perusahaan itu associate director untuk 
bidang retail space. Inilah jabatan ter- 
tinggi untuk orang Melayu di perusahaan 


yang sebagian sahamnya dimiliki asing 


itu. 

Indri menilai antara pemasaran 
properti dengan non properti sama saja. 
Buntut-buntutnya akan bermuara pada 
transaksi yang memiliki prinsip 
apprauching (pendekatan), negosiasi, dan 
closing (deal). Untung rugi yang didapat 


tergantung pada barang yang dijual. Kalau 


barangnya besar, komisinya juga besar. 
“Karena itu, ngapain saya jual barang 
kecil,” kilahnya. Tak mengherankan kalau 


proyeknya memang tidak kacangan. Untuk 


apartemen yang dipasarkan secara ekslusif 
(tanpa agen lain), sebut misalnya 
Cassablanca, Beverly Tower, Palace View, 
Park View, Rajawali, Redtop Sguare, dan 
masih tak terhitung lagi yang dipasarkan 
secara bersama-sama dengan agen lain. 
KOLL-IPAC kini sedang memasarkan 
perkantoran Kuningan Persada dan pusat 
perbelanjaan Pejaten Mall. 

Sebagai konsultan properti, perusa- 
haan juga acapkali terlibat dalam pengu- 
rusan perizinan kliennya. Dan bukan 
sekali-dua Indri turun ke lapangan menye- 
lesaikan perizinan itu dengan langsung 
mendatangi penjabat yang bersangkutan, 
misalnya ke Dinas Tata Kota. “Habis 
kalau nyuruh staf lelaki nggak pernah 
berhasil. Dengan begitu saya bisa lang- 
sung bertemu dan yakin dengan legalitas 
surat-surat yang didapat,” papar Indri. 

Apakah hal itu berarti wanita punya 
keistimewaan dalam melakukan negosiasi 
dibanding pria? Indri membenarkan. 
Dalam kegiatan pemasaran, wanita lebih 


TATAN RUSTANDI 


INDRI GESSA | 
PROPERTI DENGAN NON PROPERTI SAMA SAJA 


telaten dalam mengakomodir keinginan 
pembeli. Sebagai contoh, cerita Indri, 
pihaknya acapkali menghadapi klien yang 
enggan berubungan dengan notaris yang 
seharusnya menjadi tanggungjawabnya 
dalam penyelesaian akte jual beli. “Tapi 
saya lihat wanita dengan suka rela 
menolong. Servisnya telaten dan melebihi 
tanggungjawabnya,” tutur Indri. 

Jadi, kalau ada yang melihat 
sentuhan wanita berperan cukup besar 
dalam kesuksesan bisnis properti, menurut 
istilah Indri ,karena wanita memiliki hu- 
man relation personal approach yang 
menonjol. Maka, tambah Myra Triangga- 
dewi HS, wanita dapat tampil lebih sopan, 
halus, dan lemah lembut yang mengun- 
dang simpati dan rasa hormat dari lawan 
bicaranya. Sehingga dalam pengurusan 
suatu perizinan, misalnya, waktunya dapat 
lebih cepat dibanding kalau pria yang 
mengurusnya. 

Namun, jangan salah, sikap seperti 
itu harap tidak diartikan macam-macam. 
Sebab ternyata mereka tetap mengusung 
profesionalisme dalam mencapai tujuan 
bisnisnya. Seperti diungkapkan Elisabeth, 
“Saya tidak pernah mengeksploitir 
kewanitaan saya. Saya harus tetap profe- 
sional,” tegasnya ZU,JY,HP,BR/HS 
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REKLAMASI 
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Kota Abad 21 
di Pantura Jakarta 


Dari tiga bagian zona lahan reklamasi, peruntukan permukiman dan kawasan berikat 
banyak diminati investor. Siapa-siapa saja mereka? 


ak perawan desa, meski belum 
- selesai digarap, kawasan seluas 
2.700 hektar hasil reklamasi 
pantai utara sudah dilirik banyak inves- 
tor. Antrian pemilik modal yang ber- 
minat membenamkan dananya di ka- 
wasan tersebut makin panjang. Pere- 
butan terjadi bukan hanya untuk 
menguasai lahan hasil reklamasi saja, 
tapi juga dikalangan perusahaan yang 
akan menggarap pengerukan tersebut. 

Adalah PT Manggala Krida Yudha 
(MKY) yang akhirnya beruntung 
ditunjuk melakukan pengerukan Pantai 
Ancol untuk reklamasi Ancol Timur. 
Bulan lalu, telah ditandatangani per- 
janjian kerja sama proyek pengerukan 
tersebut antara Preskom PT MKY, Siti 
Hutami Endang Adiningsih dengan 
Dirjen Perhubungan Laut, Soentoro, 
sebagai Preskom PT Pelabuhan Indone- 
sia II (PI II). 

Setelah Hutomo Mandala Putra 
dan Indra Rukmama, PT MKY adalah 
salah satu investor yang telah menda- 
patkan rekomendasi untuk membangun 
Pantura. Menurut Ir. Ery Chayari- 
dipura, ketua Bappeda DKI Jakarta, 
areal seluas 2.700 tersebut dibagi dalam 
tiga rencana pengembangan. Masing- 
masing zona barat dengan luas 1000 
hektar. Zona tengah dengan luas 1200 
hektar, dan zona utara seluas 600 
hektar. 

Zona barat direncanakan akan 
direklamasi seluas 1.300 hektar, ber- 
lokasi dari Kapuk sampai perbatasan 
Pluit, diperuntukan bagi perumahan 
dengan kepadatan rendah. Sekarang, 
zona ini telah direklamasi seluas 300 


DOK. PROPERTI INDONESIA 


ERY CHAYARIDIPURA 
DIBAGI TIGA ZONA 


hektar. 

Sedangkan zona tengah-timur, 
diperuntukan bagi perdagangan, jasa 
dan rekreasi yang berada dari Pluit 


hingga Ancol. Dari seluas 1.400 hektar 
yang direncanakan, saat ini telah direk- 
lamasi 200 hektar. Selain dijadikan 
CBD (Central Business District), zona 


. ini juga diperuntukan bagi perumahan 


berkepadatan tinggi. 

Yang terakhir zona utara. Kawa- 
san ini dipersiapkan bagi pelabuhan, 
pergudangan dan terminal peti kemas. 
Lokasinya berada dari Tanjung priok 
sampai ke Marunda. Dari 1.300 hektar 
yang direncanakan, 700 hektar dian- 
taranya telah tersedia. 

Meski rekomendasi untuk pengem- 
bangan water front city masih belum 
resmi, sebelumnya sudah ada beberapa 
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nama yang menancapkan ben- 
deranya di Pantura. Untuk permu- 
kiman, Dharmala Group dengan 
Pantai Mutiaranya telah lebih dulu 
hadir. Sementara itu, konsorsium 
Ciputra dengan Pantai Indah 
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KAWASAN DEKLAR BAGI BAGIAN BARAT 


KEGIATAN UTAMA UNTUK BANGUNAN BERTINGKAT TINGGI 


UNTUK KEGIATAN PERUMAHAN DAN PERNOTELAN 
KAWASAN REKLAMASI BAGIAN TIMUR 
UNTUK KEGIATAN CAMPURAN DAN MEKMEASI 


PERKANTORAN/NUANG PAMER YANG 
BERKAITAN DENGAN PELABUNAN 


PELABUHAN YANG DIPERLUAS 


8 TUL TE 
Kapuknya tak ketinggalan me- i Pa ip ng a 
ngembangkan permukiman Ue : AS F aaan 
mewah di zona barat. WR I A KAWASAN PERUMAHAN SEKARANG YANG 
. f CX] mene TEKANAN renaABAN 
Bukan Ciputra namanya bila J von N a 
tidak berani mengembangkan memakan san | Ba | 
. JALAN TOL PELABUHAN 
proyek properti yang kontro- KOTA- BLOK M 
versial. Melalui konsorsium 15 Co 
konglomerat yang diajaknya, Pak = Mun go 
| 8 Ai ae el y SEGITIGA EMAS Nees = \ 
Ci mendirikan PT Mandara Per- 20wrncomuan aa i 
mai. Inilah developer yang sempat Wani 


membuat heboh dengan mem- 
bangun kawasasan perumahan 
Pantai Indah Kapuk (PIK). 

Di atas lahan seluas 1162 


KEDUDUKAN PANTURA 


hektar, hasil pengurukan rawa- — = Lan 
rawa berlokasi di pinggir sepan- A 
jang jalan Tol Soekarno-Hatta, Ea an 


Pak Ci dan kawan-kawannya 
terobsesi untuk mengembangkan 
kawasan tersebut dan memba- 
ngun pemukiman mewah, lengkap 
dengan 4 hotel berbintang, 2 danau 
buatan, marina, serta wisata pantai di 
PIK. Lebih Rp 6 triliun siap dikucurkan 


RENCANA STRATEGI PENATAAN KAWASAN 
PANTAI UTARA JAKARTA 


Timur yang dilakukan konsultan PT MKY dari Belanda itu, disebutkan bahwa seluas 125 
ha akan diban gun pelabuhan kontainer baru dan pengembangan Ro-Ro terminal serta fasili- 
tas pelabuhan m untuk masa oE untuk mencapai tingkat pemakaian yang 
penuh (full extend). 
Sedangkan 373 ha sisanya dikembangkan untuk infrastruktur, utilitas, saluran 
buangan kotoran dan limbah, berikut perawatan fasilitas an gkutan umum, dan industri yang | 
tidak berpolusi. Selain itu juga akan dibangun Theme Park, area rekreasi, perkantoran dan 
real estate seperti perumahan menengah atas, bangunan apartemen dan kondominium, dan 
hotel berikut sport clubnya, serta marina skala besar yang sekaligus melengkapinya. . 
Hampir Rp 1,2 triliun dikucurkan untuk proyek reklamasi pantai Ancol Timur. Secara 
formal pekerjaan reklamasi itu akan dimulai 17 Agustus 1995 lewat beberapa fase 
pengembangan. Salah satunya adalah jalan akses ke marina yang dibuat dengan 2 
memanfaatkan pintu masuk utama menuju ke pelabuhan Tanjung Priok. | 
Dengan kondisi pengembangan pantai Ancol Timur ini, keberadaan pelabuhan 
Tanjung priok yang sekarang akan berfungsi sebagai terminal regular untuk kapal 
penumpang ferry antar pulau. Saat ini kegiatan di lokasi terasa tidak optimal. 
Jika gambaran ini terwujud, berarti akan terjadi peningkatan aktifitas pelabuhan 
Tanjung Priok tahun 1996- 2005. Tentu saja besarnya lahan pada kawasan baru i ini ae 
dapat 7o termasuk pantai Ancol Timur mBine 


oleh konsorsium ini guna mewujudkan 
mega proyek ini. 

Lahan reklamasi peruntukan per- 
mukiman nampaknya lebih banyak 
dilirik investor. Terbukti antrian deve- 
loper di zona ini lebih banyak lagi. 
Diantaranya tercatat pendatang baru 
Tommy Soeharto yang akan memba- 
ngun pemukiman Pantai Hijau dan 
Indra Rukmana dengan pemukiman 
mewah Pantai Emas. Investor terakhir 
dan juga melirik zona ini adalah Siti 
Hutami Endang Adiningsih yang juga 
akan mengembangkan kompleks peru- 
mahan elit. 

Sedangkan zona tengah-timur, 
Metropolitan Group lebih dulu masuk 
dan mengembangkan kawasan rekreasi 
Taman Impian Jaya Ancol (TIJA). 
Selain Ciputra, belum ada investor lain 
yang berani masuk dan berminat 
mengembangkan lahan hasil reklamasi 
zona ini. 

Sementara itu di zona utara, sesuai 
peruntukannya, Sudwikatmono hadir 
dengan Kawasan Berikat Marunda 
(KBM). Hanya produk ekspor yang 
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dapat dibawa ke sini. Fasilitas KBM 
meliputi pelabuhan, pergudangan dan 
terminal peti kemas. Konon, seorang in- 
vestor juga berminat untuk membangun 
kawasan yang sama dengan kapasitas 
lebih besar di zona ini. 

Bekerjasama dengan departemen 
perindustrian, raja sineplek ini mena- 
nam investasi hampir Rp 600 miliar. Di 
atas lahan 420 hektar ini, akan dikem- 
bangkan pula dermaga kontainer, per- 
mukiman, wisata bahari, serta pusat 
bisnis. 

Investor lain yang juga menya- 
takan minatnya untuk masuk ke lahan 
reklamasi adalah Modern Group. “Saya 
sudah meminta persetujuan Pemda,” 
kata Samadikun Hartono, Chairman de- 
veloper ini. Agaknya, niat Samadikun 
bakal terwujud. Secara kebetulan, 
proyek Pantai Modern seluas 500 hektar 
milik developer ini berdekatan dengan 
kawasan Water Front City. Bila penga- 
juan mereka diterima, Modern Group 
akan mengembangkan kawasan tersebut 
menjadi lokasi perumahan lengkap 
dengan rekreasi laut, pusat bisnis, hotel 
dan pusat perbelanjaan. “Ini merupakan 
pengembangan proyek Pantai Modern,” 
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jelas Samadikun lagi. 

Sukses gemilang PT Dharmala 
Intiland mengembangkan bisnis peru- 
mahan di atas lahan reklamasi boleh 
jadi membuka mata investor lain. Beta- 


VISINOANI LL43dOld MOA 


GERBANG PANTAI INDAH KAPUK 
MELIBATKAN 15 KONGLOMERAT 


pa tidak. Hanya dengan menjual kave- 
ling tanah hasil reklamasi, developer 
ini berhasil menjual “pemukiman elite 
di atas laut”. Hanya menjual kaveling 
darat berukuran 300-2000 m? dan 
kavelun kanal 500-2000 m?, berhasil 
menjaring banyak peminat. Padahal, 
harga yang dipatok relatif mahal. Rata- 
rata permeter persegi kaveling kanal 
dijual seharga Rp 3 juta. Maklum, di 
sini penghuni dilayani bak seorang raja. 
Kaveling kanal yang berukuran 500 m'- 
2.000 m° dilengkapi juga dengan 
pelabuhan pribadi. 

Nampaknya bisnis di atas lahan 
reklamasi masih sangat menggiurkan 
investor. Tidak terkecuali developer 
yang beruntung telah lebih dulu menik- 
mati keuntungannya. “Kami masih 
akan melakukan reklamasi lagi sampai 
100 hektar,” kata Hendro S.Gondokoe- 
soemo, Presiden Direktur PT Dharmala 
Intiland @ 1U/JY 


PERMUKIMAN PANTAI MUTIARA 
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Jatidiri Bangsa 


di Permukiman 


DPP REI mengajak semua anggotanya untuk mengubah 
nama proyek perumahan mereka yang menggunakan istilah 


asing. 


ndai pemerintah tidak mengimbau 
penggantian nama-nama asing di 
banyak proyek perumahan yang saat 
saat ini menjamur, apa dampaknya? Menurut 
Menpera Ir. Akbar Tandjung, wilayah Jabota- 
bek, akan didominasi oleh nama permukiman 
yang memakai nama asing. Seperti Palm 
Spring Village, Freeway Mainsion, Lippo Vil- 
lage, Lippo City, Spring Garden ,City Garden, 
Citra Grand City, dan masih ada ratusan lagi 
lainnya. Jabotabek seolah tidak 
berada Indonesia lagi, tapi sudah 
seperti di tengah daratan Eropa. 
Akbar Tandjung merasa 
prihatin dan menghimbau untuk 
mengubah nama-nama asing itu. 
Imbauan Menpera tersebut, seira- 
ma dengan program Menteri 
Pendidikan dan Kebudayaan 
(Mendikbud) Wardiman Djoyo- 
negoro yang mulai mengkam- 
panyekan penggunaan bahasa Indo- 
nesia yang baik dan benar. 
Menanggapi imbauan itu, 
Enggartiasto Lukita dalam kapa- 
sitasnya sebagai Ketua Umum DPP 
REI mengajak semua anggotanya 
untuk mengubah nama proyek- 
proyek yang menggunakan nama 
asing dengan nama Indonesia. 
Keputusan penggantian nama dan 
istilah itu ditetapkan dalam sidang 
pleno ke 6 HUT DPP REI di 
Manado bulan Maret lalu. Dalam 
acara tersebut, juga ditandatangani 
kerjasama pembuatan nama dan 
istilah Indonesia dalam proyek 
properti, antara DPP REI dan 
Pusbinbang Bahasa Indonesia. 
Tempo pengalihan penggu- 
naan nama dan istilah asing 
tersebut, menurut Enggar, dilaku- 
kan secara bertahap dan diberi 
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tenggang waktu hingga 17 Agustus 1996. Ia 
mengharapkan hingga September 1995 
mereka sudah mendapatkan nama baru atau 
padanan bahasa Indonesianya. Kemudian 
antara September hingga 17 Agustus 1996 
masuk masa transisi, dimana para pengusaha 
diberi kesempatan menggunakan dua nama. 
Yakni nama asing dan nama baru atau 
padanannya dalam bahasa Indonesia secara 
bersamaan. Baru setelah itu, semua proyek 


properti diwajibkan menggunakan nama sesui 
dengan kaidah bahasa Indonesia yang baik 
dan benar. Jika ada yang masih membang- 
kang, menurut Enggar, akan dikenai sangsi 
organisasi. “Mungkin masa keanggotaannya 
tidak diperpanjang lagi,” tegasnya. 

Developer yang segera menyambut 
anjuran ini adalah Grup Ciputra. Terhitung 
tanggal 21 Maret, grup ini resmi mengubah 
nama-nama proyeknya dan sudah dise- 
barluaskan pada masyarakat. Citra Garden 
diubah menjadi Perumahan Citra, Citraland 
City Surabaya menjadi CitraRaya Surabaya— 
Kota Mandiri, CitraGrand City—City of the 
Art menjadi CitraRaya Tangerang—Kota 
Nuansa Seni. CitraLand Mall & Hotel Jakarta 
menjadi Mal & Hotel CitraLand Jakarta, 
demikian dengan proyek yang sama di 
Semarang. Sedang untuk CitraLand Regency 
Aparmnents berubah menjadi Apartemen 
Citra Regency. “Perubahan nama itu tidak 
akan mengubah kualitas produk maupun 
pelayanan kami,” ujar Dirut PT Ciputra 
Development Ir. Ciputra. 

Pengindonesiaan nama-nama asing 
tersebut, tampaknya akan membawa 
. implikasi yuridis. Karena kasus 

ini tak ubahnya penggantian 
nama seseorang yang harus 
dikukuhkan di pengadilan. 
Seperti dikutip Harian Kompas, 
praktisi hukum Amir Syari- 
buddin dan Rita Serena menge- 
mukakan bahwa pengubahan 
nama proyek akan membawa 
akibat berantai. Sebagai contoh, 
akta notaris yang berupa berjan- 
jian antara konsumen dan peng- 
usaha perumahan tentu harus 
disesuaikan, sebab kondisinya 
sudah berubah. Permasalahnya 
sekarang, “Siapa yang akan 
menanggung biaya perubahan 
itu,” kata praktisi hukum ter- 
sebut seolah bertanya. 

Seperti di ungkap Agus- 
surja Widjaja, Deputi Direktur 
Grup Ciputra, mengubah nama 
memang menambah biaya pema- 
saran, tapi sampai saat ini belum 
membebani perusahaan. Bahkan 
dengan langkah tersebut, mem- 
buat simpanti masyarakat pada 
Grup Ciputra. “Sejak diumum- 
kan di media masa, banyak sekali 
surat masuk yang isinya mendu- 
kung dan memberi ucapan sela- 
mat,” ungkap Agus kepada 
Properti Indonesia. MW HS/JY 
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| Carrier tipe Olympia 38 HD Under Ceiling FCU, tersedia dalam 
"is dalam kapa-sitas 36.000; kapasitas 36.000; 48.000 dan 60.000 
“ang dan 60.000 BTU/HR. BTU/HR | | 

“ematibel dengan Fan Coil Unit, = — SS 
We Ceiling seri 42 CN/42 AR dan Ca rri er | 


me Dected seri 40 LC 


Jika suasana kerja nyaman yang dicari guna 
mencapai sukses dalam berkarya, Anda 
perlu dukungan suasana ruangan kerja yang 
nyaman dan bebas polusi apapun. Sehingga 
bisa mencapai hasil kerja yang maksimal. 
Ini diperlukan dukungan alat penyejuk 
ruangan yang mampu mengcover ruang 
yang cukup luas. 

AC Carrier 38 HD, dirancang dengan 
sistem : @ Blow Through (dengan putaran 
menghembus udara) @ Fully Hermetic 
Compressor @ Pembuangan udara panas ke 
samping @ Condensor Coil bentuk L yang 
lapang @ Lance Sine Wave Fins. 

Konsep unik ini menghasilkan sistem 
pendingin ruang yang hemat listrik, lebih 
lembut, dengan sirkulasi udara lebih baik. 


Sehingga ruangan kerja Anda tetap terjaga 


kenyamanannya guna mencapai sukses 
karier Anda. 
Sukses karier Anda sukses AC Carrier. 


Hubungi dealer terdekat kami 
AA Ta ERA EN SSE TN) 


Distributor : PT Sarana Aircon Utama Tel. 6284471 (hunting). Dealer 
: Jakarta : PT Berca Indonesia Tel. 6006125 (hunting), 60063920 PT 
Jaya Kencana Tel. 3908501 (6 lines). @ PT Karya Intertek Kencana 
Tel. 363906, 375640, 3800770, 5665115. ® PT Arista Pratama Jaya 
Tel. 8301592, 8301593. PT Cakra Inti Agung Tel. 5683950, 5665274. 
@ PT Daya Parama Engineering Tel. 5601957, 5683086. ® PT Hardi 
Agung Perkasa Tel. 8300695, 9300743, 8307545. © PT Hartracomas 
Jaya Tel. 3457866, 3452431.9 PT Humitekindo Utama Tel. 364527, 
377071.@PT Megha Prasista Sarana Tel. 8310845. ePT Metrisa wisesa 
Tel. 8583279. ® PT Nila Parwata Tel. 7397231. * PT Prima Sarana 
Wirajaya Tel. 6294646, 6251032.8 PT Rekasarana Tetracon Tel. 
8190503, 8192243. PT Sarana Elektridatama Mesindo Tel. 4208850 
(hunting).9 PT Teknik Dingin Nasional Tel. 715980@ PT Tritunggal Djaja 
Tel. 7507250 (hunting), 7509784. Bandung : PT Airsarana Niagareksa 
Tel. 506207. ePT Berca Indonesia Tel. 707179. Surabaya : PT Berca — 
Indonesia Tel. 574477. @PT Tritunggal Djaja Tel. 763176 
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ara developer perumahan, terutama mereka yang 
membangun rumah tipe menengah dan tipe kecil, tentu tak 
asing dengan figur wanita bankir ini. Ia kerap hadir 
dalam berbagai acara yang berkaitan dengan 
pembangunan perumahan, baik seminar maupun 
peresmian proyek. Dalam kapasitasnya sebagai direktur 
BTN, Pamdamsih juga sering mengikuti kunjungan kerja 
Menpera Ir. Akbar Tandjung ke berbagai daerah. 

Alumnus Fakultas Ekonomi Jurusan Perusahaan 
Universitas Gajah Mada Yogyakarta ini, mulai bekerja di 
BTN tahun 1978. Pertama kali ia ditempatkan sebagai 
staf biro kredit di Kantor Pusat Jakarta. Karirnya 
tergolong cepat. Baru dua tahun di sana, ia sudah 
dipromosikan menjadi Pj. Kepala Sub Biro 
(setingkat kepala bagian) Pengembangan 
Dana. Dan setahun kemudian ia menjadi 
kepala sub biro tersebut hingga 1985. 
Berikutnya ia dimutasi menjadi Kepala Sub 
Biro Dana-dana Pemerintah/Luar Negeri. 
Tahun 1986, ia dipromosikan menjadi 
wakil kepala biro perencanaan hingga 
1988. Dan kemudian dipromosikan menjadi 
Kepala Kantor Cabang Yogyakarta, kota 
kelahirannya. Ia boleh berbangga, karena 
itulah untuk pertama kalinya BTN 
mengangkat seorang wanita menjadi 
kepala cabang. Setahun di Yogya, ia 
kembali ditarik ke kantor pusat menjadi Pj. 
Kepala Biro Dana dan kemudian beralih ke 
biro kredit. Tahun 1991 ia ditugaskan 
menjabat sebagai kepala cabang Jakarta 
Harmoni. Dan pada bulan Juli 1992, ia 
dipromosikan menjadi direktur bidang 
dana. Sejak September 1994, ia menjadi 
direktur yang menangani bidang kredit. 

Terkesan pendiam, ibu dua anak ini 
sebetulnya wanita yang ramah dan enak diajak 
berbincang-bincang. Kepada Basrul Napis, Bambang 
Budiono dan fotografer Tatan Rustandi, ia bertutur ten- 
tang perjalanan karirnya di BTN, pandangannya tentang 
pembiayaan perumahan, serta peran ganda wanita. 
Berikut ini petikannya. 


Hampir semua bank swasta kini sudah menaik- 
kan suku bunga KPR mereka di atas 20%. Apa BTN 
juga akan mengikuti langkah bank-bank swasta itu? 

Suku bunga di pasar internasional saat ini memang 
cenderung naik. Itu mengakibatkan sumber-sumber 
pembiayaan dari luar negeri makin mahal. Bunga 
tabungan dan deposito di dalam negeri saat ini sudah naik. 
Karena sumbernya makin mahal, logikanya suku bunga 
kredit juga akan naik. Untuk KPR bagi RS T-21 dan RSS, 
akan diusahakan tetap stabil. Yang akan kita tinjau 
kembali bunga KPR untuk rumah menengah dan kredit 
komersial lainnya. 

Berapa besar kira-kira kenaikannya? 


Toon) 


Kenaikannya tidak bisa dipukul rata, mungkin ada 
yang 0,596 dan ada yang 1%. 

Sebagian besar bank pemberi KPR menggu- 
nakan sistem bunga flat atau annuitas, termasuk BTN. 
Apa tidak ada rencana mengembangkan sistem baru 
yang dapat lebih membantu debitur? 

Dibandingkan dengan luar negeri, sistem angsuran 
KPR kita memang termasuk konvensional. Di sana debitur 
bisa memiliki beberapa alternatif sistem angsuran yang 
lebih cocok dengan kemampuannya. BTN juga berencana 
mengembangkan beberapa alternatif sistem angsuran, 
misalnya untuk tahun pertama angsurannya kecil 
kemudian dinaikkan dengan asumsi income debitur 


meningkat. Ini lebih tepat diberlakukan bagi rumah 
menengah, karena sasarannya adalah para profesional 
muda yang pendapatannya bisa naik cepat. Untuk pegawai 
berpenghasilan rendah, sistem ini juga tidak terlalu 
membantu, karena peningkatan income mereka tidak cepat 
sedangkan kebutuhan hidup mereka juga meningkat. 

Sumber pembiayaan jangka panjang untuk 
membiayai kredit perumahan saat ini belum ada. 
Bagaimana BTN mengatasi hal ini, karena kredit 
perumahan itu kan berjangka panjang? 

Secara struktural, sumber pembiayaan jangka 
panjang memang belum ada. Depkeu sedang menggodok 
instrumen Secondary Mortgage Facility, tetapi prosesnya 
mungkin masih perlu waktu lama. Kita mengatasinya, 


dengan macam-macam, antara lain dengan menerbitkan 


obligasi. Memang masih ada gap, antara jangka waktu 
obligasi yang biasanya 5 tahun dengan KPR yang 
berjangka 15-20 tahun. Asal perekonomian nasional tidak 
begitu terganggu, kita bisa mengatasi gap itu. Penabung 
berbondong-bondong menarik dananya itukan hanya 
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terjadi dalam situasi ekstrim. Tapi bagaimanapun, gap 
antara sumber pembiayaan dan kredit rumah yang 
berjangka panjang ini memang perlu segera diatasi. 

Pedoman yang digunakan bank dalam mem- 
berikan KPR umumnya gaji debitur. Bagaimana 
dengan mereka yang tidak memiliki fixed income, 
seperti pedagang kecil dan pekerja sektor informal? 

Ya. Selain itu, pendekatan penyediaan KPR saat ini 
umumnya lebih berat dari sisi produsen rumah. Artinya, 
KPR disalurkan untuk rumah-rumah yang dibangun deve- 
loper. Atas dasar itu, BTN telah mengembangkan kredit 
Triguna untuk memberi kesempatan pada masyarakat 
berpenghasilan rendah membangun rumah melalui 
kerjasama kelompok, serta mengembangkan usaha guna 


- menambah penghasilan mereka. Sesuai namanya, kredit ini 


punya tiga manfaat. Pertama, untuk membeli lahan. Kedua, 
membangun rumah. Ketiga, mengembangkan usaha. Pro- 
gram ini mendapat penghargaan “Habitat Scroll of 
Honour” dari badan PBB, United Nations Centre for Hu- 
man Settlements (UNHCS), sebagai karya yang inovatif dan 
unik dalam membantu rakyat kecil memiliki rumah. 

Prosedur pencairannya bagaimana? 

Pencairannya bertahap. Setiap tahap, nilainya harus 
mampu menghasilkan pekerjaan yang dapat dijadikan 
kolateral berupa komponen bangunan atau unit rumah yang 
bersangkutan. Karena itu, kredit ini tidak memerlukan 
jaminan, karena sistem pengembaliannya bersifat tanggung 
renteng sesama anggota kelompok. Setelah dua tahun 
berjalan, BTN telah mengeluarkan Rp 3,6 miliar lebih 
untuk program kredit ini. Kelompok yang menerima kredit 
ini umumnya koperasi. Bagi BTN sendiri, program ini lebih 


berdimensi sosial ketimbang bisnis. 

Bagaimana rasio perbandingan program BTN 
yang berorientasi sosial dan berorientasi bisnis? 

Kredit Triguna dan KPR bagi RSS itu lebih bersifat 
sosial, artinya keuntungan BTN dari situ relatif kecil. 
Selain itu, sebagai BUMN, BTN juga harus memper- 
hatikan pertumbuhan perusahaan. Itu kita lakukan melalui 
KPR rumah menengah dan kredit komersial lainnya. 

Kredit komersial apa saja? 

Sejak 24 September 1994, status BTN telah 
ditingkatkan menjadi bank devisa. Status itu me- 
mungkinkan BTN melakukan semua jasa perbankan, 
mulai dari tabungan, deposito, jasa giro, valuta asing, bank 
garansi, melayani kegiatan ekspor impor, sampai transaksi 
forex (foreign exchange). Semua itu diperlukan untuk 
mendukung misi BTN membantu 
masyarakat ber-penghasilan rendah 
memiliki rumah. Untuk mendukung 
semua itu, dalam jangka panjang, 
BTN akan membuka kantor-kantor 
perwakilan atau cabang di luar 
negeri. 

Bagaimana rasio persentase 
kredit properti dan kredit komer- 
sial itu? 

Persentase alokasi untuk kredit 
komersial itu kecil. Untuk saat ini 
mungkin sekitar 10% dari total 
penyaluran kredit. 

Bank Indonesia mengimbau 
agar bank-bank mengurangi 
kucuran kreditnya ke sektor 
properti, karena dianggap men- 
jadi faktor pendorong overheated 
perekonomian. Bagaimana dengan 
BTN? 

Yang jadi masalah itu kan 
kredit untuk rumah mewah dan 
apartemen. BTN justru memiliki 
misi mendukung pembiayaan rumah 
menengah ke bawah. Kalau BTN mengurangi alokasi 
kreditnya, siapa yang mau mendukung pembiayaan rumah 
murah. Target pemerintah membangun 500.000 unit 
rumah RS dan RSS dalam Pelita VI memerlukan 
dukungan perbankan. Tahun lalu, BTN telah menyalurkan 
sekitar Rp 1,2 triliun bagi KPR rumah sederhana dan 
menengah. Untuk kredit konstruksi sekitar Rp 400 miliar. 
Tahun ini, kita akan tingkatkan menjadi sekitar Rp 1,5 
triliun bagi KPR RSS, kredit rumah paket B dan C, serta 
griya multi. Untuk kredit konstruksi mungkin tetap Rp 400 
miliar. 

Sebagian besar bank swasta lebih senang 
membantu developer besar. Developer menengah dan 
kecil, nampaknya kini sangat bergantung pada BTN. 
Bagaimana Anda memandang hal ini? 

Komitmen kita adalah membantu pembiayaan 


o 
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pembangunan rumah, terutama rumah murah. Siapa saja 
developer yang mau membangun rumah murah, kita 
bantu. Yang jadi penilaian adalah kelayakan bisnis dari 
developer yang akan membangun RS dan RSS itu. 
Sebagai BUMN, BTN kan juga harus menjaga kesehatan 
perusahaannya. Kalau secara bisnis tidak ada masalah, 
pembebasan tanah bagi RSS pun bisa dibiayai BTN 
hingga 75%. Developer yang berminat membangun RSS 
saat ini umumnya developer kecil dan menengah. Deve- 
loper yang besar-besar lebih senang membangun rumah 
tipe menengah, karena secara bisnis dianggap lebih 
menguntungkan. 

Sebagian besar developer kecil umumnya 
memiliki masalah dalam jaminan bagi kreditnya. Apa 
masalah ini tidak bisa dicarikan jalan keluar? 

Ini memang repot (Pamdamsih kemudian tertawa). 
Saya kira BTN sudah bersikap sangat luwes dalam 
masalah ini. Kita sering melihat satu proyek bukan dari 
aspek jaminannya semata, tapi kepada prospeknya. Juga 
track record developer tersebut. Bagaimanapun, aspek 
kolateral tidak boleh diabaikan. BTN selalu berusaha 
mencari jalan untuk membantu developer kecil. Baru-baru 
ini, BTN dan REI telah membuat kesepakatan bahwa 
BTN akan menyalurkan kredit bagi pembangunan RS dan 
RSS kepada developer secara kolektif melalui DPD REI. 
DPD REI harus bertanggung jawab atas pemanfaatan 
dana tersebut kepada para anggotanya yang mendapat 
jatah. Langkah ini ditempuh untuk mempercepat realisasi 
pembangunan RS dan RSS, sekaligus mengamankan 
kredit yang disalurkan. 

Dari sisi perbankan, yang biasanya jadi kendala 
dalam pembangunan RS/RSS itu apa saja? 

Harga RSS dan RS itukan sudah dibuat standarnya. 
Untuk bisa membangun RSS dengan harga Rp 4,5 juta, 
developer biasanya mencari tanah jauh di pinggiran kota 
agar harganya murah. Kita akan menilai, lokasi itu mar- 
ketable atau tidak. Kalau lokasinya jauh, sarana 
transportasi tidak ada, akhirnya kan membebani 
penghuninya. Mereka harus keluar ongkos lebih besar 
untuk pergi ke tempat mereka bekerja. Penilaian itu perlu 
waktu, dan biasanya debitur tidak sabar. Permohonan 
kredit masih dalam proses, dia sudah ribut-ribut BTN 
tidak mau memberikan kredit. Ya, semua itu saya anggap 
sebagai tantangan dan seni dalam mengelola pembiayaan 
rumah. 

Bagaimana dengan realisasi penyaluran dana 
Taperum PNS, yang kesannya agak lambat? 

Kalau penyalurannya dinilai lambat, penyebabnya 
tentu bukan semata-mata dari BTN, karena BTN kan 
hanya menyimpan dana Taperum PNS itu. Saya kira 
masalahnya terletak pada suplai RSS itu sendiri yang saat 
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ini sangat terbatas. Jadi bagaimana bisa kita salurkan, 
kalau rumah yang harganya sesuai plafon tidak ada. Selain 
itu, program ini kan baru dimulai tahun 1993. Saya dapat 
memahami kalau di sana-sini masih perlu disempurnakan 
dan disosialisasikan. Ketetapan semula misalnva, PNS 
yang berhak menerima bantuan Taperum adalah mereka 
yang sudah bermasa kerja 10 tahun, kini dipercepat 
menjadi 5 tahun. Banyak pegawai negeri juga belum paham 
prosedur pengurusannya. Bahkan saat saya mengikuti 
kunjungan kerja Menpera ke daerah-daerah, pejabat- 
pejabat pemerintah setingkat Bupati saja masih ada yang 
belum paham tentang program ini. Kalau Bupati saja tidak 
tahu, bagaimana dengan pegawai golongan I dan Il. BTN 
akan membantu sosialisasi Taperum ini dengan membuat 
brosur-brosur kecil yang menjelaskan secara praktis 
tentang seluk-beluk program ini. 
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Omong-omong, sejak kapan Anda mulai memiliki 
cita-cita menjadi bankir? 

Waktu kecil, saya sebenarnya bercita-cita menjadi 
dokter. Mungkin karena pengaruh orang tua, yang 
menginginkan salah satu anaknya ada yang menjadi 
dokter. Karena itu, setamat dari SMA II BOPKRI 
Yogyakarta, saya mendaftar ke fakultas kedokteran. Tapi 
saya tidak diterima, dan justru diterima di Fakultas 
Ekonomi jurusan perusahaan Universitas Gajah Mada. 
Saat kuliah saya mendapat beasiswa dari Bank Indonesia. 
Sejak itu saya mulai tertarik untuk menjadi bankir. 
Pertimbangan saya sederhana, saya lihat jadi pegawai bank 


LNG NOH 


itu kok enak. Cocok untuk wanita. Maka, setamat kuliah, 
saya melamar ke semua bank pemerintah, BNI, BRI, dan 
BTN. Kebetulan, yang pertama mengirim panggilan test 
BTN. Lalu saya ikut test, diterima dan ditempatkan di 
bagian kredit. Prosesnya cepat, karena pada tahun 1978 itu 
BTN sedang memerlukan banyak tenaga sarjana untuk 
melakukan pengembangan. 

Ketika dulu diangkat jadi direksi, perasaan Anda 
bagai-mana? : 

Ketika saya menjadi Pejabat Kepala Cabang Jakarta 
Harmoni, ada rumors bahwa saya termasuk salah seorang 
yang dinominasikan untuk menjadi direktur. Tapi, saya 
setengah tidak percaya. Soalnya, belum pernah ada wanita 
yang diangkat jadi direksi di BTN. Saya baru percaya 
setelah SK pengangkatan dari menteri keluar. Waktu itu 
menterinya Pak Sumarlin. Setelah pelantikan, beliau me- 
nyempatkan diri untuk memberikan pesan-pesan khusus 
kepada saya. Saya kan wanita pertama yang diangkat 
menjadi direksi di bank pemerintah. Pengangkatan ini 
tentu merupakan penghargaan bagi saya, sekalipun punya 
konsekuensi bahwa saya akan dipensiunkan begitu masa 
jabatannya habis. Berbeda dengan karyawan, masa 
pensiunnya bisa lebih panjang. 


Tapi kan bisa dipromosikan ke bank pemerintah 
lain. Kalau tidak pun, mantan direksi bank pemerintah 
biasanya jadi rebutan bank-bank swasta? 

Ha ha ha, bisa saja. Semua itukan belum tentu. 

Pamdamsih lahir di Bantul, Yogyakarta, pada 9 Juni 
1952. Ayahnya, Sarono Pranoto, wafat saat ia masih kecil. 
Ibunya harus bekerja untuk membiayai kedelapan putra- 
putrinya. “Saya sering merenung, betapa dulu ibu saya 
harus berusaha keras untuk menghidupi dan mendukung 
biaya sekolah anak-anaknya,” tuturnya, mengenang. 
Potret ibunya itulah yang menjadi cermin bagi Pamdamsih, 
bahwa seorang istri seyogyanya tak selalu bergantung 
pada suami. 

Pamdamsih kini dikaruniai 2 anak, 
Resti dan Adi, buah perkawinannya dengan 
Kristanto, yang telah ia kenal semasa 
masih di bangku kuliah. Aktivitasnya yang 
padat sebagai direksi bank pemerintah, 
sering membuatnya pulang pada malam 
hari. la juga kerap melakukan tugas ke luar 
kota, seperti mengikuti kunjungan kerja 
Menpera, meninjau kantor cabang, atau 
seminar. Semua kegiatan itu, membuat 
waktunya untuk keluarga jadi terbatas. 
Maka, ia selalu berusaha untuk tidak 
menumpuk pekerjaan hingga harus 
dikerjakan di rumah. Semua waktunya di 
rumah, ia khususkan untuk keluarga. 

Bagaimana Anda membagi per- 
hatian untuk pekerjaan dan keluarga? 

Dalam prakteknya, masalah ini 
memang tidak semudah yang sering 
diomongkan. Apalagi, bagi wanita yang 
ingin membangun karir, bukan asal bekerja. Selalu ada 
pengorbanan. Karena kegiatan kantor saya yang cukup 
padat, ada sebagian fungsi mengurus rumah tangga yang 
tidak dapat saya lakukan. Pagi-pagi saya sudah harus 
berangkat ke kantor, kadang-kadang lebih awal dari anak- 
anak berangkat sekolah. Pulang sudah malam, dan 
seringkali anak-anak saat itu sudah sibuk dengan 
pekerjaannya masing-masing, seperti mengerjakan PR dan 
sebagainya. Karena itu, saya hampir tak pernah membawa 
pekerjaan kantor ke rumah, agar dapat melakukan fungsi 
sebagai ibu rumah tangga begitu sampai di rumah. Kalau 
bapak-bapak, pulang kantor bisa terus mandi, baca koran, 
makan lalu tidur. Ibu rumah tangga tidak bisa seperti itu, ia 
masih harus memikirkan keadaan rumah. 

Suami Anda tidak pernah mempermasalahkan 
peran ganda yang Anda lakukan selama ini? 

Saya dan suami saya sudah saling mengenal sejak 
masih kuliah. Saya di fakultas ekonomi, dia di fakultas tek- 
nik. Sejak awal, kami sudah bersepakat bahwa istri itu tidak 
harus di rumah. Kami sama-sama memahami betapa berat- 
nya kami menamatkan kuliah. Jadi, kalau setelah lulus 
hanya di rumah saja, rasanya kok gimana. Pengertian 
seperti ini saya kira sangat penting dibangun sejak awal, 
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agar tidak menimbulkan masalah di kemudian hari. 
Sedangkan yang sudah punya saling pengertian saja kan 
sering timbul masalah. 

Dengan anak-anak bagaimana? 

Anak saya yang terbesar, perempuan, saat ini sudah 
duduk di kelas 3 SMP, sudah menginjak remaja. Saya tidak 
punya banyak waktu untuk mengawasi dan membim- 
bingnya langsung. Memang ada pendapat, yang terpenting 
adalah kualitas pertemuan, bukan kuantitasnya. Meski 
begitu, setiap ada saat senggang di kantor, saya usahakan 
untuk berbincang-bincang dengannya lewat telepon. Saya 
juga mengundang guru private ke rumah, untuk ikut 
membantu mengawasi anak-anak. Karena Hari Sabtu 
sekarang merupakan hari libur, saya punya waktu dua hari 
untuk keluarga. Itu saya manfaatkan untuk berjalan-jalan 
dengan suami dan anak-anak. 

Bagaimana Anda memandang diskriminasi seks 
dalam bekerja? 


Ta, 


Bawa guntingah-kupon ini,dan'dapatkan spesial price untuk produk Uchiwa pada alamat di bawah ini. A 


‘Show ROOM: Gedung Trade Mari - Arena PRJ - D Jakarta. 


Saya kira sekarang sudah banyak berkurang. Wanita 
yang menduduki posisi-posisi puncak, terutama di bank 
swasta, sangat banyak. Di BTN sendiri, sudah banyak 
wanita yang menduduki level kepala bagian. Dalam 
kemampuan berpikir, wanita dan pria saya kira bisa sama. 
Tapi tentu ada perbedaan-perbedaan, karena kodrat wanita 
dan lelaki memang berbeda. Saya kira tantangan bagi 
wanita yang ingin berkarir lebih besar dibandingkan pria. 
Dulu saya merasakan berat sekali kalau harus bertugas 
keluar kota dan menginap di hotel. Rasanya risih dilihat 
orang. Saat hamil, juga agak repot. Tapi kalau kita tegar 
menghadapinya, tantangan itu lama-lama bukan masalah 
lagi. Saya sangat menentang, kalau ada bank yang 
memberhentikan pegawai wanitanya ketika ia hamil. 
Perusahaan sepatutnya bersikap bijaksana, kalau karena 
hamil ia dinilai kurang baik untuk ditempatkan di front 
office, misalnya sebagai teller, untuk sementara dia bisa 
dipindahkan ke back office W 


TERSEDIA WARNA RAMIN 


« MARKETING OFFICE : *) JAKARTA : Tip: (021) 4703162 - 4894334 Fax : 4703161 *) BANDUNG: Tip. (022) 5401215 - 5402638 
-Fax : 5407878 *) SEMARANG : Tip. (024) 313468-Fax * 412206 *) SURABAYA : Tip. (031) 713484 *) YOGYAKARTA : Tip. (0274) 
364941 *) BALI: Tlp. (0361) 422389 *) UJUNG PANDANG : Tip. (0411) 315223 *) BALIKPAPAN : Tip. (0542) 33943 “) MEDAN 
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“ANDA TAK SEMPAT 
MEMBACA, | 
MENONTON, 
MENDENGARKAN | 
INFORMASI AKTUAL ? § 


aaa 


| NG y, À 


TVRITEXT, siaran teletext di saluran TVRI 
menyajikan informasi aktual dan lengkap . 
| yang terangkum dalam 6 Menu Utama. 
— Jika Anda sibuk sehingga tertinggal informasi aktual, 
coba simak TVRITEXT ! Bagaimana caranya ? Mudah saja. 


Pastikan TV Anda sudah dilengkapi fasilitas teletext. 
Pastikan Anda di saluran TVRI. 


Tekan tombol TXT pada remote control. 


Nomor halamati'$elalu ada di sudut kiri atas dalam 3 Ta 


Tekan tombol-tombol angka untuk menu yang Anda inginkan. 


Salah satu menu kami adalah Layanan Niaga (P800) 
yang berisi Rubrik Properti (P835). Anda dapat menyaksikan 


seluruh informasi aktual dunia properti Indonesia di rubrik ini. 


Segera mainkan jemari Anda pada remote control dan simak TVRITEXT. 


II a pi 


INFORMASI AKTUAL SETIAP SAAT Ki 


PT Pilar Kumalajaya, Jl. Alaydrus No. 50 Jakarta 10130 
Telp. 3866008 (10 lines), Fax. 3852255, 3852256. 


N g 


a Pe 
Y Y 
J 


4 
Ar em 
[Vv Ve i 
1 
4 A N 
| | 4 y á 
3 — sun a 


eee 


INTERNASIONAI 


SIDNEY 


Tetap Cerah berkat 
Program City Living 


Bisnis rumah di Sydney tetap cerah meskipun bunga melonjak. Berkat 


program inner city living? 


etelah terpukul resesi selama lebih 
empat tahun, perekonomian Austra- 
lia kini kembali cerah. Hal ini 
dibuktikan antara lain oleh pertumbuhan 
ekonomi Australia yang mulai membaik 
mencapai rata-rata 4 persen di tahun 1994 dan 
meningkat sampai 5 persen di awal 1995. 

Tingkat pengangguran juga turun men- 
jadi 9,7 Yo, yang merupakan tingkat terendah 
sejak 1990. Secara keseluruhan jumlah tenaga 
kerja yang berhasil diserap mencapai 8 juta, 
suatu jumlah tertinggi dari yang pernah 
dicapai. 

Sidney sebagai kota terbesar di Austra- 
lia memiliki populasi sekitar 4 juta jiwa. Kota 
metropolitan ini menjadi ‘rumah’ bagi hampir 
25 persen populasi Australia secara keselu- 
ruhan. Apalagi keterbukaan sistem ekonomi 
telah membawa efek positif terhadap per- 
kembangan di sektor keuangan, properti dan 
bisnis jasa pelayanan. 

Properti hotel misalnya memiliki pros- 
pek cerah, menurut laporan David Rees dari 
Divisi Riset Knight Frank Hooker, disebutkan 
bahwa jumlah turis yang datang ke Sidney 
meningkat pesat pada tahun-tahun terakhir. 
Jumlah ini ia perkirakan naik dua kali lipat 
sampai 5 tahun mendatang sampai Olimpiade 
2000. Hooker percaya bahwa harga kamar 
hotel akan terangkat menjadi 10 persen pada 
1995 dan 15 persen pada 1996. 


Program inner city living dari Walikota 
Sidney, Frank Sartor, terbukti mendorong per- 
tumbuhan bisnis properti khususnya sub- 
sektor perumahan. Blue print baru perkem- 
bangan kota Sidney itu menyebutkan bahwa 
Sidney akan dijadikan sebuah kota modern 
bertaraf internasional tanpa meninggalkan 
kekhasan kota itu sendiri. 

Secara garis besar, program inner city 
living diarahkan untuk menggalakkan pem- 
bangunan perumahan atau tempat tinggal di 
dalam kota. Untuk itu, Dewan Kota membe- 
nahi semua infrastruktur, membangun blok- 
blok yang masih kosong di kota, dan meleng- 
kapi berbagai fasilitas tengah kota termasuk 
diantaranya transportasi ke dan luar kota. 

Program tersebut telah meningkatkan 
jumlah pembeli rumah pertama (home first 
buyer) dan bisa menaikan harga mencapai 20- 
40 persen. Pada tahun 1993-1994 saja misal- 
nya harga rumah telah naik mencapai 15 - 20 
persen. Padahal, peningkatan harga ini terjadi 
di saat bunga meningkat lebih tajam dan 1n- 
dex kemampuan daya beli rumah jatuh. 

Handy Lim, direktur Knight Frank 
Baillieu mengatakan jika bunga naik, biasa- 
nya index harga jatuh dan akan berakibat pada 
penurunan permintaan terhadap rumah. 
Namun, menurutnya, tidak demikian yang 
terjadi di kota Sidney. 

Harga rumah menengah di Sidney sela- 


DERETAN APARTEMEN DIKAWASAN DARLING 
HARBOUR 


ma 1994 meningkat mencapai A$ 206,000 
dari harga sebelumnya sebesar A$ 145,500. 
Sedangkan di non-metropolitan Sidney pada 
bagian New South Wales hanya berkembang 
sedikit selama 1994. Misalnya untuk aparte- 
men 3 kamar di Jalan Elizabeth, Surry Hills 
dijual dengan harga A$ 400.000. “Ini mencer- 
minkan tingkat yield 10 persen,” kata Joseph 
Gambino dari Nationwide Realty Surry Hills. 

Salah satu developer yang meman- 
faatkan program inner city living adalah Sun- 
lord Holding, developer terkenal dari Austra- 
lia. Sunlord akan membangun apartemen 
Century Tower setinggi 52 lantai, yang 
merupakan bangunan tertinggi dan sekaligus 
sebagai landmark kota Sydney. Century 
Tower berlokasi di dekat darling harbour, 
hyde park, opera house. Sebanyak 296 unit 
dengan ukuran 1,2,3 dan 4 kamar, 50 persen 
diantaranya akan ditawarkan kepada pihak 
asing dengan hak milik untuk waktu yang 
tidak terbatas dan siap dihuni pada per- 
tengahan tahun 1997. 

Ada keunikan dalam pengembangan 
Century Tower. Apartemen ini hanya berada 
di lahan 1500 m* namun memiliki ketinggian 
52 lantai dengan memperbesar plot ratio atau 
tingkat KLB-nya. Besarnya KLB ini diambil 
dari sisa KLB dari bangunan di sekelilingnya 
yang tidak memanfaatkan KLB-nya secara 
maksimal. Developer Sunlord Holding mem- 
beli Hak dari KLB pemilik bangunan di 
sekitarnya. 

Menurut Handy Lim, direktur Knight 
Frank Ballieu yang sekaligus agen marketing 
Century Tower, tindakan developer membeli 
Hak KLB disebabkan oleh keinginan deve- 
loper memberikan pembangunan yang terbaik 
bagi pembelinya. Ini dapat dilihat dari 
kualitas bangunan (desain, interior dan fasi- 
litas), kemudian lokasi yang dipilih Sunlord 
selalu berkonsentrasi di daerah primer. 

Tak heran jika apartemen itu dijual 
permeter persegi A$ 5,000. Untuk tingkat 
bawah harga mulai A$ 214,100 sampai A$ 
416,100, tingkat menengah dari A$ 269,200 
sampai A$491,900 dan tingkat atas berkisar 
A$ 347,400 - A$ 577,700 

Beberapa proyek Sunlord yang sudah 
terjual saat ini diantaranya The Elizabeth, 
apartemen 52 unit yang berlokasi di Elizabeth 
Bay, Darling Court, apartemen-shopping di 
dekat Darling Harbour dan Bellevue Terrace 
sebuah komplek perumahan mewah yang 
terdiri dari 21 rumah dengan harga mulai A$ 
ljuta WT Bine 
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VIETNAM 


INTERNASIONAI 


Investasi Hotel di 
Peringkat Atas 


Boom investasi di Vietnam membuat tingkat hunian hotel-hotel di Ho 
Chi Minh meningkat. Investor asing pun kini berebut menanam modal 
untuk membangun hotel, yang membuat subsektor ini berada di 


peringkat atas investasi. 


esarnya biaya investasi yang harus 

ditanggung investor asing di Viet- 

nam karena masalah keterbatasan 
infrastruktur, ternyata tidak mengendorkan 
masuknya arus investasi asing. Ford, 
Toyota, Sony, tetap saja membangun 
pabriknya dalam skala besar di sini. Itu 
berdampak pada meningkatnya jumlah 
ekspatriat yang bekerja di sana baik untuk 
jangka panjang maupun singkat. 
Tingkat hunian hotel di Ho Chi 
Minh dan beberapa kota besar di 


Vietnam melonjak drastis, hal 8000 
yang menarik minat investor untuk 
menanamkan modalnya di subsek- 6000 
tor ini. 

Data yang dikeluarkan 
Collers Jardine tahun ini ss 
menyebutkan, investasi di 

2000 


subsektor perhotelan menempati 
urutan teratas dibandingkan 
subsektor lainnya. Rinciannya 0 
adalah, investasi hotel US$ 800 
juta (44,5%), kemudian diikuti 
investasi lain-lain US$ 420 juta 
(23,4 %), Industri Export Process- 
ing Zones (EPZ) US$ 315 juta 
(17,5%), perkantoran US$ 202 juta 
(11,2%) dan terakhir perumahan 
US$ 61 juta (3,4%). 

Besarnya investasi sektor 
perhotelan ini sangat beralasan. 
Menurut Bambang Eka, dari 
Ongko Group, akomodasi kamar 
hotel yang memadai bagi kalangan 
bisnis di negeri itu masih terbatas. 
Banyak wisatawan akhirnya harus 
me-nempati mini-mini hotel yang 
ada. Kondisi itu berakibat banyak 
kamar hotel di kota Ho Chi Minh 
dihuni dalam jangka panjang atau 


dengan dasar semi-permanen oleh kalangan 
bisnis sambil menunggu tersedianya 
akomodasi residensial yang layak. Tak 
heran jika hotel berstandar internasional 
mencatat tingkat hunian tertinggi bahkan 
mereka tak menghadapi kompetisi dari 
apartemen servis. 

Maka, tak perlu heran jika banyak in- 
vestor asing berusaha memanfaatkan 


SUPLAI KAMAR HOTEL DI HO CHI MINH 
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peluang ini. Dari Indonesia, setidaknya ada 
dua grup developer yang sedang menggarap 
bisnis hotel di Vietnam saat ini, yakni 
Metropolitan Group dan Ongko Group. 

Kompetisi langsung satu-satunya yang 
masih terjadi sampai saat ini dengan Japa- 
nese Village yang memiliki tingkat hunian 
100 % sejak dibuka. Dan West Lake Re- 
gency yang telah menambah 63 unit 
apartemen servisnya. 

Pada Oktober 1994 ada tambahan 544 
kamar New World Hotel di kota Ho Chi 
Minh City, hotel terbesar di Vietnam. 
Beroperasinya hotel ini, paling tidak akan 
membantu memperkecil kurangnya kamar 
hotel di Vietnam. Dengan perkiraan 
penambahan 1500 kamar di tahun 1995, 
diharapkan pada akhir tahun ini kota Ho Chi 
Minh akan berkurangnya tingkat hunian 
hotel. 

Demikian pula Hanoi, banyak kamar 
hotel dihuni untuk jangka panjang, sambil 
menunggu akomodasi residensial yang 
memadai. Hal ini dirasakan sekali oleh or- 

ang asing maupun penduduk lokal 
sendiri. Dua developer yang 
membangun Saigon Village dan 
Landmark Building dengan 
diferensiasi pasar yang berbeda, 
masing-masing dapat menikmati 
hasil pemasaran sangat memuas- 
kan. 

Saigon Village misalnya 
yang terdiri dari 28 unit berukuran 
78 - 21 mê, telah terpesan 
seluruhnya 2 bulan sebelum 
selesai. Sementara The Landmark 
disewa mulai dari harga US$2900 
untuk 158 m’. Peluang ini telah 
menyebabkan disetujui tambahan 
unit yang bisa melebih 2000 unit, 

. bahkan mungkin bertambah lagi 
secara berarti untuk 6 bulan 
mendatang. 

Meskipun demikian, 
menurut James Juers, dari Colliers 
Jardine, Vietnam, suplai di sektor 
residensial yang hanya US$ 61 
juta itu masih saja tetap kurang. 
Sehingga dalam jangka pendek, 
situasi itu akan mendorong tingkat 
hunian hotel yang tetap tinggi di 
Hanoi dan Kota Ho Chi Minh 
dan minat investor asing untuk 
tetap berinvestasi di bisnis hotel i 
Bine 
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Distinguish Yourself 


Persada Executive Country Club, located in the vast natural tropical garden of east Jakarta, away from the crowd, city 
polution, heavy traffic and easy to reach. | 


Persada Executive Country Club offers a wide range of services and facilities to a selected executive membership and 
it caters ideally for enthusiasts of these sports 


Swimming Pool Lobby & Lounge 
Fitness Center Meeting Room 

Tennis Court La Persada Restaurant 
Jogging Track Library 


For informations, please contact us 
Marketing Dept. 

PERSADA EXECUTIVE COUNTRY CLUB 
Jl. Raya Protokol Halim Perdanakusuma 
Jakarta 13610 


Phone. 8092446, 8096104, 8009121 Fax. 44 


Setia 


Kuningan Office Park, suatu kawasan perkantoran yang terdiri dari 
2 tower dan 9 gedung perkantoran dengan desain serta jumlah 
erbeda. Setiap gedung terbagi atas 2 unit perkantoran 

| yang mandiri. 


lantai yang b 


„i 
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BUKAN STRATA TITLE. BUKAN LEAS- 
ING. TAPI ..... SERTIFIKAT HGB ! 


Memiliki sebuah gedung perkantoran sendiri di 
kawasan segi tiga emas merupakan idaman setiap 
pengusaha yang sukses. Hanya pengusaha-pengusaha besar 
saja yang mampu membangun dan memiliki gedung 
perkantoran di kawasan the golden triangle ini. Sebab, 
selain diperlukan ukuran kaveling yang besar dan sulitnya 
diperoleh tanah kosong di kawasan ini, harga tanahnya pun 
sudah sangat mahal. Karenanya, pemilikan gedung 
perkantoran dengan sistem strata title dan leasing merupa- 
kan solusi bagi hal tersebut. 

Adalah Prasidha Group, mela- 
lui anak perusahaannya PT. Kharis- 
ma Mandrasakti, menawarkan 
sebuah terobosan baru bagi peru- 
sahaan-perusahaan menengah untuk 
memiliki sebuah gedung perkan- 
toran dan tower milik sendiri sesuai 
dengan anggaran perusahaan. Tidak 
seperti lazimnya penjualan ruang 
kantor yang ada dewasa ini, strata 
title ataupun leasing, konsep kepe- 
milikan yang ditawarkan proyek 
Kuningan Office Park adalah kepe- 
milikan dengan sertifikat HGB. 
Alternatif sistim kepemilikan ini 
bukanlah sekadar keinginan untuk 
berbeda dari yang lain. Menurut 
Jeffry Sanusi Soedargo, Managing 
Director Divisi Real Estate/Properti 
Prasidha Group, dan President Di- 
rector PT. Kharisma Mandrasakti, 
dengan memiliki gedung perkan- 
toran bersertifikat HGB di Kuningan Office Park, pihaknya 
ingin membantu pengusaha untuk mengangkat dan mem- 
bangun citra positip perusahaannya. 

Tidak seperti lazimnya kepemilikan strata title, 
dimana hak yang melekat pada pemiliknya hanya terbatas 
pada lantai-lantai gedung perkantoran, dengan sertifikat 
HGB, di Kuningan Office Park anda akan memiliki sebuah 


gedung perkantoran atau tower sendiri mulai dari atap 


"Prasidha ingin membantu 
pengusaha membangun citra 
perusahaan mereka" 


JEFFRY SANUSI SOELARGO 
PRESIDENT DIRECTOR PT KHARISMA MANDRASAKTI 


gedung sampai tanah di bawahnya. Layaknya membeli : 
sebuah rumah, di Kuningan Office Park Anda akan 


sekaligus mendapatkan kaveling beserta bangunannya. 


INVESTASI 
YANG MENGUNTUNGKAN 


Karena lokasinya amat strategis terletak persis di 
antara Jl. Jendral Sudirman dan Jl. HR. Rasuna Said, memi- 
liki gedung perkantoran di Kuningan Office Park sungguh 
merupakan investasi jangka panjang yang menguntungkan. 
Proyek perkantoran ini nantinya akan menjadi kawasan 
komersial yang strategis dimana 
di sekitarnya akan berdiri bebe- 
rapa bangunan seperti apartemen, 
super blok, kawasan diplomatik 
dan shoping mall. Karena itu, 
dengan akan bertumbuh berlipat 
kalinya harga tanah dan bangun- 
an di kawasan the golden triangle 
di masa datang, nilai proyek 
inipun makin memiliki nilai lebih 
tersendiri. Ditambah sistem 
pemilikan dengan sertifikat HGB, 
untuk jaminan dinilai lebih kuat 
dibanding dengan strata title, 
tambah Jeffry. 

Kuningan Office Park juga 
menawarkan suatu keunikan 
yang mempunyai dimensi eko- 
nomi tinggi. Selain sebagai basis 


untuk mengendalikan kegiatan 


bisnis sehari-hari, perkantoran 
ini berfungsi secara efektif 
sebagai instrumen komunikasi 
dengan masyarakat dan dunia sekitarnya. Para pemilik 
gedung diberi keleluasaan untuk memberi sentuhan 
“kepribadian” yang menjadi ciri dan citra perusahaannya di 
setiap sudut dan ruang miliknya. Selain itu, para pemilik 
gedung pun berhak untuk memasang logo di bangunan 
miliknya. Ini pulalah yang membedakan dari strata title 
yang hak pemasangan logo dan nama perusahaan di atas 


gedung hanya dimiliki oleh kepemilikan mayoritas. 


BAANG ANANG EE SEA KESAN EK KAA EKSA PEREKA EA PRA DOANK NP NN UAN EKAR AAA EA OTO ANDREA UNO gadang aga anaa anaa EA EE EA EA 
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RANCANGAN 
PERKANTORAN YANG 
AKRAB DENGAN 
LINGKUNGANNYA 


Sebagai sebuah kawasan perkantoran, 
Kuningan Office Park dirancang dengan 
konsep office park yang terdiri dari beberapa 
unit gedung perkantoran. Untuk mendapatkan 
hasil maksimal, konsultan-konsultan berepu- 
tasi internasional turut menangani proyek ini, 
konsultan desain/perancangan proyek di- 
tangani oleh SC & L Consultants yang 
bernaung dalam korporasi internasional 
Shimizu Corporation dari Jepang. Konsultan 
di bidang engineering ditangani oleh Beca 
Carter Hollings & Ferner (S.E.ASIA) PTE. 
LTD. Sedangkan segi konstruksi ditangani oleh Davis 
Langdon & Seah International, guantity surveyor bereputasi 
internasional pula. Proyek perkantoran yang berdiri di atas 
tanah seluas kurang lebih + 30.000 m* itu berjumlah 20 unit, 
terdiri dari 2 tower dan 9 gedung dengan disain serta jumlah 
lantai yang berbeda. Tiap gedung terbagi atas 2 unit 
perkantoran yang mandiri. Unit terkecil terdiri dari 7 lantai 
dengan luas bangunan kurang lebih 2.000 m?. Sedangkan 
yang terbesar disebut tower dengan luas bangunannya 6.718 


ny terbagi dalam 15 lantai. 


"Dengan sertifikat HGB proyek ini begitu 
menguntungkan bagi pembeli" 


TIM PEMASARAN KOLL IPAC DAN DIREKSI PT KHARISMA MANDRASAKTI 
DARI KIRI KE KANAN : ANDREAS WIJONO, BUDHI S. GOZALI, JULIA ROSADI, BUDI 
PRINGGOSUSANTO, GUNAWAN SETIADI 


PETA LOKASI KUNINGAN OFFICE PARK 


BERLOKASI DI SEGI TIGA EMAS YANG 
STRATEGIS 


Kuningan Office Park betul-betul terletak di lokasi yang 
amat strategis. Dari Jl. HR. Rasuna Said dan gedung Setiabudi 
Atrium hanya berjarak sekitar 100 m. Bila Jl. Setiabudi selesai 
dibuka, dari Jl. Sudirman hanya memerlukan waktu tempuh 
beberapa menit. Komplek perkantoran ini menghadap ke Jl. 
Setiabudi yang nantinya akan menembus Jl. Sudirman sampai 
Jl. HR. Rasuna Said. Dari sini Anda dengan mudahnya 
menjangkau restaurant, bank, hotel, sport centre dan juga 
shoping centre. 

Seperti halnya kawasan perkantoran lainnya di 
kawasan Kuningan, Sudirman dan Thamrin, di Kuningan 
Office Park juga tersedia fasilitas lengkap perkantoran 
modern, seperti lift, AC, telepon, suplai air, penangkal 
kebakaran maupun listrik. Bahkan fasilitas parkir yang 
sering dikeluhkan, disediakan secara khusus untuk 
masing-masing unit kantor. 

Keseluruhan lingkungan Kuningan Office Park, akan 
dilengkapi oleh taman dan hijaunya pepohonan yang 
berada di jalan utama komplek perkantoran dan jalan- 
jalan di dalam yang berfungsi sebagai akses ke setiap 
gedung. Dengan demikian, perkantoran ini selain tampak 
asri juga memperlihatkan wajah yang manusiawi. 

Pemasaran perkantoran ini dipegang oleh PT. KOLL 
IPAC INDONESIA, sebuah perusahaan konsultan 
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properti internasional bereputasi hebat dan selektif dalam perkantoran merupakan “biaya' bagi suatu perusahaan. 


memasarkan proyek real estate dan properti. Kami sudah Dengan memiliki tanah dan gedung di Kuningan Office 
biasa menangani berbagai proyek, besar maupun kecil. Dan Park yang bersertifikat HGB, jelas proyek ini begitu 
menurut kami, proyek Kuningan Office Park ini begitu unik menguntungkan bagi pembelinya, tambah Budhi S. Gozali, 


dan berprospek sangat bagus, tutur Indri Gessa, Direktur 
Eksekutif KOLL IPAC. Biasanya masalah sewa ruang 


r 7 
Untuk Pemesanan dan Informasi Lebih Lanjut, hubungi: 


Sole Exclusive Marketing Agent Kuningan Office Park 


KOLL IPAC INDONESIA 
Kodel House, floor 9 
Jl. HR. Rasuna Said Kav. B-4, Jakarta 12920 
Phone : 5222330, 5222678 


Deputy Marketing Manager KOLL IPAC @ 


THE MOST REVOLUTIONARY INVESTMENT 


PRASIDHA Group, 
Matang Dalam Bisnis, Low Profile Dalam Sikap 


Prasidha Group (PG) merupakan sosok perusahaan 
sedang berkembang yang tidak terlalu suka dengan 
publikasi dan terkesan low profile. Didirikan oleh empat 
serangkai, Oesman Soedargo, Mansjur Tandiono, I Gede 
Subratha (alm.) dan Haji Machmud Uding (alm.). Saat ini 
PG membawahi tidak kurang dari 30 buah anak perusahaan 
yang terbagi ke dalam lima divisi. 
Masing-masing divisi 
membawahi satu bidang usaha, | 
yaitu divisi perdagangan, real es- 
tate/properti, industri, jasa 
keuangan dan perkebunan. | 
Menurut Oesman Soedargo, 
Chairman PG, divisi terbesar dari | 
perusahaan yang dipimpinnya © 
adalah divisi trading dan pro- 
cessing multi komoditi. 

Melalui PT. Prasidha Aneka 


baru dan coba-coba. PG sudah menggarap bisnis ini sejak 
tahun 1985. Proyek pertamanya di Jakarta dengan 
membangun ruko, perkantoran Juanda Utama, perumahan 
Prima Indah Estate dan Kebon Jeruk Indah. Setelah itu 
menyusul berbagai proyek perbelanjaan dan perumahan 
dibangun di Surabaya, Palembang, dan Lampung. Di sektor 
pasriwisata PG membangun 
Rama Palace Hotel di Kuta Bali. 
“Kalau saat ini kami serius terjun 
ke sektor properti dengan 
membangun gedung perkantoran 
misalnya, itu bukanlah hal baru. 
Kami mempunyai pengalaman 
yang cukup panjang”, ujar 
Oesman Soedargo menjelaskan. 
Di sektor industri, PG hadir 
lewat PT. Dasa Windu Agung, 
yang bergerak di bidang industri 


Niaga (PAN) yang bertindak (hari kiri ke kanan)H. SYAMSUL B. UDING (VICE PRESIDENT), OESMAN komponen dan aksesoris ken- 
sebagai holding company dari SOEDARGO (CHAIRMAN), MANSJUR TANDIONO (PRESIDENT), daraan bermotor, pengalengan 
perusahaan-perusahaan divisi Drs. JEFFRY S. SOEDARGO ikan tuna di Pandaan, Jawa 


trading/processing, tahun 1994 
lalu perusahaan ini telah menawarkan sahamnya ke 
masyarakat melalui lantai bursa Jakarta/Surabaya dan nilai 
turnover ekspornya di tahun 1994 lalu mencapai lebih dari 
US$ 400 juta. Sedikitnya ada 10 komoditas yang ditangani 
divisi ini, yaitu kopi, tapioka, karet, coklat, lada, vanili, pala, 
kulit manis, yellow maize, dan long pepper, ujar Mansjur 
Tandiono, President PG dan President Director PT PAN. 
Masuknya PG ke sektor properti, tidak dapat dikatakan 
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(MANAGING DIRECTOR DIVISI REAL ESTATE DAN PROPERTI ) 


Timur, dan coffee powder/coffee 
instant di Surabaya. Tak ketinggalan di sektor perkebunan 
group ini membuka perkebunan di Bengkulu dan Blitar, 
tambah Mansjur Tandiono. 

Melengkapi empat divisinya, PG menekuni bisnis jasa 
keuangan dengan mendirikan Prasidha Bank tahun 1992. 
Bank umum ini memperkuat barisan perbankan yang sudah 
ada sebelumnya, yaitu Bank Desa Sukasada di Palembang 
dan Bank Pasar Aji Caka di Bandar Lampung. 
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PEMBIAYAAN 


KPR 


Kiat Bank dan Developer 
Menekan Suku Bunga 


Para debitur KPR kini sulit mendapatkan suku bunga rendah. Tapi, bank-bank 
tertentu memberikan bunga ringan melalui paket kerjasama dengan developer. 


emasuki bulan keempat tahun ini, perkembangan 
tingkat suku bunga KPR belum menunjukkan tanda- 
tanda mau turun. Bila masyarakat sebelumnya 
mengharapkan turunnya suku bunga, maka melihat kondisi 
bunga di pasar saat ini, kalangan perbankan swasta nasional 
yang menyalurkan KPR justru memasang tingkat bunga tinggi. 
Seperti bulan-bulan sebelumnya, kenaikan suku bunga Federal 
Reserve (Fed) dan imbauan dari otoritas moneter agar bank 
hati-hati dalam memberikan kredit ke sektor properti, agaknya 
masih berpengaruh kuat terhadap kenaikan bunga. Kondisi 
yang kurang menguntungkan itu diperburuk lagi 
oleh tingkat suku bunga deposito yang terus 
merambat naik. Bila dalam akhir kurun waktu 
tahun 1994 bunga deposito besarnya antara 10- 
11 persen per tahun, maka memasuki bulan 
keempat tahun 1995 bunganya melonjak 
menjadi rata-rata 13-16 persen. 

Situasi itu jelas memaksa bank 
menaikkan pula suku bunga kredit 
termasuk KPR. Simaklah LippoBank. Bila 
bulan-bulan sebelumnya bunga KPR yang 
ditawarkan sebesar 20,8 persen - angka yang 
terbilang tidak kecil, memasuki bulan April 
ini bunganya justru melonjak lagi menjadi 22 
persen. Kenaikan ini selain berakibat menambah 
beban cicilan konsumen, pada gilirannya juga 
melemahkan daya beli masyarakat terhadap produk- 
produk properti. 

Kondisi yang tidak menguntungkan ini mengundang 
beberapa bank dan developer bekerjasama mencari terobosan. 
Misalnya saja yang dilakukan LippoBank. Bank ini 
memberikan paket bunga khusus kepada konsumen yang 
membeli perumahan di Royal Sentul Highland dan Lippo City 
yang keduanya bernaung dalam bendera LippoGroup. Di Lippo 
City, LippoBank memberikan suku bunga sebesar 16,8 persen. 
Sedangkan di Royal Sentul bunganya 18,6 persen. Bunga yang 
ditawarkan di kedua perumahan ini tergolong sangat kompetitif 
dibanding tingkat suku bunga umum sebesar 22 persen. 

Meski tidak persis sama, Jayabank juga melakukan cara 
seperti ini. Bank milik Jaya Group ini tidak memberikan paket 
bunga khusus seperti Lippo, tapi yang ditawarkan adalah 
kemudahan dalam hal uang muka. Jayabank memang 
memberlakukan bunga umum sebesar 20,5 persen untuk semua 
proyek perumahan, tapi bila konsumen membeli perumahan 


M 
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yang dibangun oleh Jaya Group uang mukanya bisa dibebaskan. 
Untuk perumahan Menteng Metropolitan dan Citra Garden 
konsumen bisa memperoleh kemudahan bebas uang muka bila 
membeli melalui Jayabank. Sementara di Duta Harapan, uang 
mukanya hanya 10 persen. Konsumen pun bila membeli di tiga 
perumahan ini akan diberi diskon khusus sebesar 5 persen dari 
harga total. 

Pendatang baru yang tak ingin ketinggalan adalah 
Citibank. Bank asing yang baru terjun ke KPR tahun 1994 lalu 

itu menawarkan suku bunga 18 persen kepada konsumen 
yang membeli rumah di Legend City. Mengapa 
Citibank berani terjun ke sektor yang sedang 
mendapat sorotan ini?. Menurut seorang staf 
Home Financing Departement Citibank, 
banknya terjun ke sektor properti karena 
kelebihan dana (over liguid). Bahkan 
Gapuraprima Group yang membangun 
Perumahan Permata Garden membuat 
produk bersama dengan menawarkan suku 
bunga sebesar 15,25 persen. 
Dapat diduga, berbagai paket khusus 
atau produk bersama ini sebetulnya tak lebih 
dari suatu gimmick yang diciptakan oleh 
kalangan perbankan dan developer sebagai 
strategi pemasaran. Mengapa bisa begitu ? 
Menurut seorang broker yang berpengalaman 
menjual proyek-proyek perumahan, diskon yang 
mestinya diberikan langsung kepada konsumen oleh developer 
disalurkan ke bank penyalur KPR. Selanjutnya diskon ini oleh 
bank diramu dan disalurkan menjadi sebuah paket khusus 
berbunga rendah. 

Terlepas dari soal strategi pemasaran, produk khusus ini 
cukup membantu konsumen dalam mencari alternatif. Sebab, 
berdasar survei Properti Indonesia, dari kelima belas bank 
penyalur KPR yang ditampilkan edisi ini hanya Bank Ekonomi, 
Bank Tabungan Negara dan Bank Papan saja yang masih 
menawarkan suku bunga di bawah 20 persen. Selebihnya bunga 
ditawarkan antara 20-22 persen. Yang memasang bunga 20 
persen misalnya, Bank Ganesha, BUN, Bank Windu Kencana, 
dan Bank Danamon. Bank Mashill dan Tamara memasang 21 
persen, sedang Bank Metropolitan dan LippoBank sebesar 22 
persen. Maka dari itu konsumen yang akan mengambil KPR 
sebaiknya memperhatikan berbagai macam produk dan gim- 
mick yang ditawarkan oleh bank dan developer & HP. 
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BEBERAPA PILIHAN KPR PERBANKAN 


PLAFON 


ANGSURAN PROVISI ADMINISTRASI 


. 10.000.000 20,5% (Efektif) 
'Maks.Tdk.ditentukan | 


000 2056(Elekti)  1-15Tahun 


“Min. 10.000 
Maks. 500.000.000 


Min. 320.000.000 20%(Efekti) —  1-15Tahun 30% = Min, 156978 1% 150000 


- (BUN) oe ee sa Oo 2l. 1 : 


| 4. 45 Tahun. . 20% . 


Lippo HomeLoan Min. 50.000.000 2276 (Efekti 
=>> Makstidak dibatasi 


| 4-5Tahun 0% 


Bank Metropolitan SN | . = 
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PEMBIAYAAN 


ASURANSI TAKSASI | NOTARIS | KEMUDAHAN MASA PROYEK/ SOLUSIBILA MACET 
REKANAN 


'Adakerjasama Jabotabek — -Penyelesaian secara musyawarah 


| . ngananakte lope 


| Bebasasuransike- 2Minggu Ongko Group, Indo- Lelang atau dibeli kembali 


~ Semuaptnsipnya Jabotabek Overkreditataulelang 


= 
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SINDIKASI 


PEMBIAYAN 


One Stop Service 
Mendukung RS 


Tiga bank membentuk sindikasi untuk mendukung developer 
yang akan membangun rumah sederhana (RS) dan rumah 
sangat sederhana (RSS). BTN juga membuat skim kredit 
bagi developer, yang penyalurannya dilakukan secara 


kolektif melalui DPD REI. 


abar baik bagi para developer yang 
K berniat membangun RS dan RSS. 

Bank Tabungan Negara (BTN), 
Bank Papan Sejahtera (BPS) dan Bank 
Dagang Industri (BDI) membentuk 
sindikasi guna mendukung pembangunan 
RSS, RS dan rumah menengah. Kesepa- 
katan itu ditandatangani oleh Dirut BTN 
Widigdo Sukarman, Presdir BPS A. 
Asmuadji, dan Presdir BDI Prayogo Mirhad 
pada akhir Maret lalu. 

Menurut Dirut BTN Widigdo 
Sukarman, kerjasama ini merupakan salah 
satu upaya menjalankan misi BTN selaku 
penyedia KPR bagi masyarakat ber- 
penghasilan rendah. Sekaligus memberikan 
bantuan kredit pembangunan 
perumahan kepada developer kecil 
yang selama ini lebih banyak 
membangun rumah tipe kecil. 
Lebih dari itu, katanya, juga dalam 
rangka mendukung target 
pemerintah untuk membangunm 
RS dan RSS sebanyak 500 ribu 
unit dalam Pelita VI. 

BTN dan BPS adalah dua 
bank yang selama ini berkon- 
sentrasi dalam membiayai peru- 
mahan sederhana dan menengah. 
Dalam kerjasama ini kedua bank 
tersebut akan memberikan Kredit 
Pemilikan Rumah (KPR), kredit 
konstruksi dan kredit modal kerja, 
sedangkan BDI yang belum 
memiliki skim KPR, hanya 
memberikan kredit konstruksi 
kepada developer. Dana yang 
disediakan sindikasi bank ini 


mencapai Rp 1 triliun lebih. BTN akan 
mengalokasikan sekitar Rp 600-700 miliar, 
BPS Rp 400 miliar, sementara BDI belum 
menentukan perkiraan jumlah kredit. 
Sindikasi ini, dijelaskan Prayogo, akan 
mempermudah developer atau konsumen 
perumahan dalam mengurus kredit. Ia 
menyebut sindikasi ini sebagai one stop ser- 
vice, karena debitur dapat mengajukan 
kredit ke tiga bank ini melalui salah satu 
bank. Masing-masing bank yang menerima 
proposal kredit kemudian menawarkan 
proporsi jumlah kredit kepada dua bank 
mitranya, dan selanjutnya diputuskan 
berapa alokasi BTN, berapa BTN dan bera- 
pa BDI. Tingkat bunganya juga akan diatur 


PRAYOGO, WIDIGDO DAN ASMUADJI 
SALING DUKUNG MENDORONG PEMBANGUNAN RS DAN RSS 


secara rata-rata, yang diperoleh melalui 
perhitungan tingkat bunga masing-masing 
bank anggota sindikasi dan dikaitkan 
dengan porsi masing-masing pihak. ' 

Pihak BDI maupun BPS yang belum 
memiliki Cabang sebanyak BTN, dikemu- 
kakan Prayogo, juga akan terbantu pema- 
saran kreditnya lewat cabang-cabang BTN 
yang tersebar di 48 daerah di seluruh Indo- 
nesia. Bahkan dengan cara ini, menurutnya, 
ketiga bank dapat melakukan penyebaran 
risiko pengucuran kredit. 

Menurut Widigdo, skim pembiayaan 
yang disediakan sindikasi ini juga terbuka 
bagi instansi pemerintah atau swasta yang 
berkeinginan menyediakan perumahan bagi 
karyawannya. Pihak yang akan menjadi de- 
veloper dapat dicari sendiri oleh pemrakarsa 
proyek. Sebaliknya, pihak developer pun 
dapat mencari departemen atau lembaga 
swasta yang berkeinginan menyediakan 
perumahan untuk karyawannya. 

Dijelaskan, proposal yang diajukan 
developer kepada sindikasi, harus pula 
dilengkapi dengan data dan gambar teknik 


“seperti site plan, gambar konstruksi rumah 


berikut prasarana/sarana, pendukung dan 
gambar perencanaan teknis lainnya 
sebagaimana lazimnya suatu proposal. 
Termasuk di dalamnya juga rencana angga- 
ran biaya proyek statis, dan rencana 
anggaran aliran dana proyek serta bukti 
penguasaan lahan dan daftar prospek calon 
konsumen. 

Secara terpisah, BTN juga 
telah membuat kebijaksanaan 
untuk menyalurkan kredit 
kepada developer secara kolektif 
melalui 20 DPD REI se-Indone- 
sia. Penyaluran kredit secara 
kolektif itu, menurut Widigdo, 
dimaksudkan untuk mem- 
percepat realisasi pemba- 
ngunan RS dan RSS sekaligus 
pengamanan kredit tersebut. 
Artinya, dengan sistem drop- 
ping itu, DPD REI bertanggung 
jawab atas pemanfaatan dana 
yang diberikan pada anggotanya 
itu dan menjamin kelancaran 
kreditnya. Program ini, diharap- 
kan Widigdo, dapat terealisasi 
segera dan untuk tahap pertama 
BTN akan menyiapkan dana 
sebesar Rp 20 miliar @ MG 
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Gain a competitive edge by attending the 1995 


MEGA MALLS 


ALTERNATIVE 
RETAIL CHANNELS 


CO N EF ERENCE 


27 — 28 June 1995 & Grand Hyatt Hotel + Jakarta 


7 CRUCIAL BENEFITS OF ATTENDING 


HEAR FROM 14 LEADING AUTHORITIES 


@ Learn from prominent regional and international key IN THE INDUSTRY, INCLUDING: 
players in the retail industry T | o. 
@ Take best advantage from the growth of foreign retailers @ Paul Simons, Chairman, Woolworths Limited, 
A Australia @ Joseph Lam, General Manager, 
@ Utilise the latest research information compiled by CK Tang Limited, Singapore @ Mohan R. Harjani, 
experts on retail growth and profitability Pr esident Director, Rimo Department Store, 
@ Identify market potential for mega malls and alternative Indonesia @ Fan Kai Chang, General Manager, Ngee Ann 
retail channels in the current Indonesian retail scene | D evelopment Private Limited, Singapore 
@ Assess the feasibility of various alternative retail channels @ Nitin Sanghavi, Director of the Centre for Business 
emerging as a results of globalisation of retailing | Research, Manchester Business School, | 
@ Implement the newest strategies for focussing on United Kingdom @ Hidayat, Retail Analyst, Indonesia 
external paying customers @ Colleen Carter, Director of Marketing Services, 
@ Analyse global market penetration into local markets Mart Management International Inc.(MMI), USA 
= Tune 199 
Organised by: In association with: Endorsed by: Official Publication: 
CONE NSE OOSA FENGECER Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia 
ii i oO EO INDONESIAN RETAIL MERCHANTS ASSOCIATION 
REGISTRATION FORM DT >> wo) 


[] Yes! Please register the following delegate(s) for the Mega Malls & Alternative Retail Channels 


C] All 3-day (Conference & Workshop) [_ ] 2-day Conference 


I AA AA NE NAS MA AA army urea ni AAA a BE A NM AA 
POTTS cic NN ANA aI E E E TE N E DAA AA 


eee eee eee SOTHO TEED TSEC SESE SS TEST SETS SSSSSOE SER OR SEED EO CE SESE STOT STO SSCS OS SH SHSEESS ESSE ESSEASEEHOSSOHSESSETISTTITISHHOO SSS HSSSESEDOSS 


Telan NGALA EEE a Pan AA ob ee 


L Please send me more information 


DON'T DELAY! REGISTER NOW ON TEL:(62-21) 521 3416 


C] 1-day Workshop 


Registration Fee: 

Full 3-Day Conference and Workshop: Rp. 3,095,000 

2-Day Conference: Rp. 2,330,000 

1-Day Workshop: Rp. 765,000 

Fee includes lunch, refreshments and full conference documentation. 
Group Discount: For three or more persons from the same organisation, 
a 10% discount applies. 

Method of Payment: Crossed chegue or bank draft payable to PT. Piranti 
Bisnis. Payment is reguired with registration. 

Contact: PT Piranti Bisnis, Chase Plaza Podium, Sth Floor, Jl Jend 
Sudirman Kav 21, Jakarta 12920, Indonesia. Tel: (6221) 521 3416 

Fax: (6221) 521 3423 


Hukum 


IURAN PENGELOLAAN APARTEMEN 


Beli Mau, Bayar Tak Mau 


Pemilik yang tidak menempati unit apartemennya, banyak yang mungkir membayar turan 
pengelolaan. Betulkah mereka memanfaatkan celah kekosongan hukum? 


enomena pasar properti, di mana 

orang ramai-ramai membeli unit apar- 

temen beberapa waktu yang lalu, 
tentu masih segar dalam ingatan Anda. Unit 
apartemen, benar-benar laris bak kacang 
goreng. Orang seakan berlomba-lomba 
memesan properti yang satu ini, walaupun 
unit apartemen yang dibeli masih berupa 
gambar. Kini, apartemen-apartemen yang 
dipesan itu, beberapa diantaranya sudah 
selesai dibangun dan beroperasi. 

Namun, apartemen-apartemen yang 
sudah beroperasi itu, hanya sebagian kecil 
yang dihuni pemiliknya. Maklum, mereka 
membeli unit apartemen sebagian besar 
didorong oleh motif investasi, dengan harapan 
dijual lagi untuk memperoleh capital gain 
atau disewakan ke pihak lain. Hanya sege- 
lintir saja yang membeli unit apartemen 
dengan tujuan untuk dihuni. Karena itu, 
tidak mengherankan jika malam hari Anda 
melayangkan pandangan ke tower 
apartemen-apartemen baru yang menju- 
lang tinggi, hanya beberapa kamar saja 
yang diterangi lampu. Sisanya, gelap 
gulita, tak ada tanda-tanda kehidupan. 
Sebuah apartemen yang berlokasi di 
daerah cukup strategis di Jakarta umpama- 
nya, konon hanya dihuni belasankeluarga, 
padahal apartemen itu terdiri dari 177 unit. 

Perilaku konsumen properti yang 
cenderung spekulatif tersebut, kini mulai 
menimbulkan masalah dari segi hukum. 
Sebagian besar developer apartemen dan 
property management-nya mengeluh 
bahwa banyak para pemilik unit apartemen 
tidak mau membayar iuran pengelolaan 
(service charge atau maintenance fee). 
Alasan mereka praktis saja: buat apa harus 
membayar, toh mereka tidak meman- 
faatkan fasilitas-fasilitas apartemen itu, 
karena memang tidak ditempati. Tindakan 
tersebut tentu saja mengganggu opera- 
sional apartemen itu. 

Persoalan inilah yang kini memu- 
singkan banyak pengelola dan developer 


TATAN RUSTANDI 


apartemen. Yan Mogi, developer yang sedang 
membangun Apartemen Mitra Sunter, Mitra 
Bahari dan Oasis Square ini mengakui bahwa 
memang banyak keluhan soal kepatuhan 
pembeli dalam memenuhi kewajiban iuran 
pengelolaan belakangan ini. “Investor yang 
mengejar capital gain, kurang memper- 
hatikan hal itu,” ujar Yan. “Itu memang prob- 
lem saat ini,” sambung Ir.Franz Astani SE, 
SH, MBA, Direktur PT Suryaraya Prawira, 
developer yang kini sedang menyelesaikan 
konstruksi Apartemen Casablanca. 

Masalah itu lebih serius lagi bagi Koll 
IPAC Indonesia. Perusahaan agen pemasaran 
dan property management itu, bahkan 
sampai-sampai merasa perlu mengirim surat 
khusus kepada Menpera Ir. Akbar Tandjung. 
Dalam surat yang ditandatangi Direktur 
Utama Michael Broomell dan Direktur 


J.F. MA'ROEF 
PERLU PENGERTIAN PEMILIK 


Eksekutif Indri Gessa, Koll IPAC Indonesia 
mengungkapkan ketidakberdayaannya 
memaksa pemilik unit apartemen untuk 
membayar iuran pengelolaan itu. Mengapa? 
“Karena tidak ada hukum tertulis yang bisa 
menjadi dasar bagi kita sebagai pengelola 
untuk bertindak,” ujar Indri Gessa kepada 
Properti Indonesia. Soal sanksi bagi pemilik 
unit apartemen yang tidak mau atau lalai 
membayar iuran pengelolaan misalnya, 
menurut Indri, pengelola apartemen tak bisa 
menjatuhkan sanksi begitu saja, karena tidak 
ada UU atau Peraturan Pemerintah yang 
mengatur soal itu dengan tegas. Indri menun- 
juk negara tetangga Singapura yang mengatur 
soal itu dengan jelas. “Bahkan, setelah 
diperingatkan dan diberikan berbagai sanksi, 
pengelola apartemen di Singapura punya 
kewenangan menjual unit apartemen itu,” 
cerita Indri Gessa. Lain halnya di Indone- 
sia, di mana para Himpunan Pemilik (OA) 
kini tidak memiliki hak untuk meng- 
haruskan pemilik kondominium mem- 
bayar biaya operasional. 

Tentang perlunya pembaruan-pem- 
baruan dalam undang-undang yang 
mengatur apartemen, juga dirasakan oleh 
pemain properti lain. Tondy O.Lubis, 
Manajer Property Management Coellier 
Jardine Indonesia misalnya, melihat 
bahwa kalau bicara hukum dan peraturan, 
rasanya kita perlu melihat ke negara lain. 
“Bukan sekadar melihat keunggulan orang 
dan kekurangan hukum kita, tapi UU 
Rumah Susun yang sudah 10 tahun itu 
belum pernah ada adendum dan peru- 
bahannya,” ujarnya. Padahal, di negara 
lain, katanya, lazim saja penyesuaian- 
penyesuaian dan adendum peraturan, 
sesuai dengan kebutuhan. Namun, me- 
nurut Tondy, walaupun dirasakan 
kekurangan peraturan soal iuran 
pengelolaan itu, tidak berarti jalan buntu. 
Hal demikian bisa diatur secara tegas 
dalam anggaran dasar (AD) dan anggaran 
rumah tangga (ART) perhimpunan 
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penghuni. 

Memang, sejauh ini, tampaknya demi- 
kianlah yang dilakukan developer dan 
pengelola apartemen dalam mengikat pemilik 
unit apartemen untuk membayar iuran 
pengelolaan. Pengaturannya dirumuskan 
dalam AD/ART perhimpunan penghuni. 
“Pengaturan service charge beserta sanksi- 
sanksinya bisa dituangkan dalam anggaran 
dasar,” kata Franz Astani dari Apartemen 
Casablanca. 

Bahkan, lebih jauh lagi, para pemilik 
sudah diikat sebelum jual beli dilakukan yaitu 
ketika dalam tahap pemesanan dengan 
“perjanjian pengikatan jual beli. “Sejak 
pengikatan jual beli kewajiban service charge 
itu sudah jelas-jelas tertera,” kata J.F. 
Ma 'roef, Managing Director Apartemen 
Jakarta Golf Village. Bahkan, menurut 
Ma 'roef, pada tahap awal ini sudah ditegas- 
kan pula soal sanksi. Misalnya, diberi 
peringatan pertama, kedua dan ketiga, sampai 
kepada ancaman untuk mematikan listrik dan 
telepon, jika tidak juga diindahkan. 

Persoalannya, sejauh manakah kekuatan 
mengikatnya jika diatur dalam perjanjian 
pengikatan jual beli dan AD perhimpunan 
penghuni? Inilah yang dipersoalkan pakar 
hukum Sunario Basuki. Pengajar FHUI dan 
Program Real Estate FT Untar tersebut 
memandang, bahwa materi-materi yang diatur 
dalam perjanjian pengikatan jual beli bersifat 
sementara. Sebab, demikian Sunario, per- 
janjian pengikatan jual beli secara otomatis 
akan berakhir setelah jual beli riil antara de- 
veloper apartemen dengan pembeli terjadi. 

Memang, dari sisi hukum perjanjian, 
perjanjian pengikatan jual beli belum berarti 
terjadi jual beli secara riil. Sesuai namanya, 


perjanjian tersebut baru merupakan per- 


janjian “akan” melakukan perbuatan hukum 
jual beli, sehingga belum beralih secara 
hukum hak penjual kepada pembeli. 
Akibatnya, begitu terjadi jual beli yang riil, 
apa yang diatur di sana habis secara otomatis. 
Karena itu, demikian Sunario, kurang tepat 
jika developer apartemen sudah merasa aman 
dengan mengatur soal kewajiban pembayaran 
juran pengelolaan berikut sanksi-sanksinya 
dalam perjanjian pengikatan jual beli saja. 
“Itu bukan pada tempatnya,” tutur Sunario 
Basuki. 

Begitu juga soal AD/ART perhim- 
punan penghuni, dalam pandangan pakar 
hukum itu, masih mempunyai banyak 
kelemahan. Sunario melihat, selama ini AD/ 
ART yang dibuat developer masih sekadar 


HUKUM 


UNARIO BASUKI 
ANGGARAN DASAR HARUS NOTARIIL 


memenuhi syarat-syarat formal saja. Belum 
banyak yang mengatur secara khusus dan 
dengan rumusan yang benar mengenai 
pemungutan iuran pengelolaan. Dan, yang 
paling mengkuatirkan, acapkali AD/ART 
perhimpunan penghuni tidak dibuat dengan 
akta otentik dari notaris. 

Di luar negeri, AD perhimpunan 
penghuni memang cukup dibuat oleh lawyer 
saja. Tapi di Indonesia, tak cukup hanya 
berdasarkan rumusan kansultan hukum, tetapi 
perlu dibuat secara otentik dengan akta 
notaris. Jika dibuat dengan akta notaris, 
materi AD tidak bisa seenaknya diubah-ubah, 
tetapi memerlukan musyawarah para 
penghuni dan perubahan itu harus dengan 
akta notaris pula. “Akta pemisahan rumah 
susun menjadi satuan-satuan rumah susun 
saja perlu dibuat notaril, apalagi AD yang 
menyangkut kepentingan semua masyarakat 
di apartemen itu,” papar Sunario Basuki lagi. 

Yang paling penting, jika AD dibuat 
notaril, akan mempunyai kekuatan hukum 
memaksa. Jika AD sudah mempunyai 
kekuatan memaksa lengkap dengan sanksi- 
sanksinya, badan pengelola yang ditunjuk 
perhimpunan penghuni juga mempunyai 
otoritas untuk melakukan tindakan hukum 
terhadap pemilik yang membangkang tidak 
membayar iuran pengelolaan. 

Hanya saja, kalau sanksi yang dija- 
tuhkan sampai berupa pengambilalihan hak 
atas satuan rumah susun itu dan menjualnya 
untuk pelunasan tunggakan atas kewajiban 
pemiliknya, seperti diusulkan IPAC Indone- 
sia, menurut Sunario Basuki, hal itu tak 
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mungkin dilakukan secara yuridis. Soalnya, 
unit apartemen itu sudah menjadi hak milik 
pembeli, dan jika itu dilakukan justru 
melanggar hukum, karena merampas hak 
orang. Yang penting, tambah Sunario, bagi 
masyarakat Indonesia, perlu semacam 
penyuluhan sebelum yang bersangkutan 
tinggal di apartemen, agar mereka lebih siap 
dengan segala konsekuensinya. 

Seperti juga dikatakan J.F. Ma'roef, de- 
veloper Apartemen Jakarta Golf Village, 
dalam hal ini memang diperlukan pengertian 
khusus dari para pembeli unit apartemen. 
“Kita harus membiana bersama-sama dan 
memberikan pengertian kepada masyarakat 
bagaimana sebetulnya tinggal di apartemen. 
Mulai dari kebiasaan tinggal, kewajiban de- 
veloper, sampai hak dan kewajiban pemilik 
unit apartemen,” ujar Ma'roef. 

Tinggal di apartemen, ternyata memang 
tak mudah. Di samping memerlukan adaptasi 
budaya dan kebiasaan hidup, yang lebih 
penting lagi tentu kesadaran hukum para 
pemilik atau penyewa yang menghuni 
apartemen itu E PTU/ JY, HP, IU 


ee 
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OPINI 


Service Charge 


pa persamaan rumah susun dengan panti 
A pijat? Di rumah susun (apartemen) Anda 

membayar iuran untuk sesuatu yang Anda 
manfaatkan bersama, yaitu pengelolaan dan 
pemeliharaan. Sedang di panti pijat, Anda juga 
membayar “iuran” untuk suatu “fasilitas umum” 
yang Anda manfaatkan bersama. Karena dipakai 
bersama, ya wajarlah kalau ada iurannya. 

Jadi, seharusnya service charge bukanlah 
kendala dalam penjualan rumah susun, dan 
bukan juga jadi kendala bagi badan pengelola 
untuk memungutnya. Kenyataannya, banyak 
pembeli rumah susun yang alergi dengan angka 
service charge. Bagi sebagian orang, masalahnya 
adalah bahwa mereka belum dapat menjustifikasi 
apakah besarnya service charge tersebut mahal 
atau tidak. Memang perlu diingat, rumah susun 
masih relatif baru di Indonesia. baru segelintir 
rumah susun yang beroperasi penuh. 

Dalam Peraturan Pemerintah No.4 tahun 
1988 disebutkan bahwa penghuni rumah susun 
berkewajiban untuk membayar iuran pengelolaan 
dan asuransi kebakaran. Dalam penjelasannya 
tidak ada rincian lebih lanjut apa yang disebut 
dengan iuran pengelolaan tersebut. 

Sebenarnya, biaya yang terjadi di rumah 
susun dapat dikelompokkan sebagai berikut. 
Pertama, tagihan langsung kepada penghuni. 
Termasuk dalam kelompok ini adalah tagihan 
listrik, air dan telepon yang langsung dipakai 


penghuni rumah susun. 

Kedua, beban kolektif, yaitu biaya 
yang dikeluarkan oleh badan pengelola 
untuk mengelola rumah susun yang akan 
ditanggung bersama oleh seluruh peng- 
huni rumah susun. Termasuk dalam kate- : 
gori ini adalah biaya pengoperasian dan 
pemeliharaan genset, pompa air, biaya 
pemeliharaan kebersihan, gaji karyawan, 
biaya admistratif, biaya utilitas untuk area 
bersama seperti listrik, air bersih dan lain- 
lain. 

Dalam PP No. 4 tahun 1988 disebut- 
kan bahwa developer (penyelenggara 
pembangunan) wajib mengelola rumah 
susun yang dibangun nya selama 3 sampai 
12 bulan setelah terbentuknya perhimpunan penghuni atas 
biaya penyelenggara pembangunan. 

Apakah ini berarti developer bertanggung jawab untuk 
membayar semua “beban kolektif” yang dikeluarkan pada masa 
ini? Tidak. Menurut keterangan resmi Dinas Perumahan DKI 
Jakarta, penghuni wajib membayar biaya pengelolaan rumah 
susun bila fasilitas tersebut sudah dapat dinikmati. Secara 
legalnya adalah bila izin layak huni/izin penggunaan bangunan 
sudah terbit dan bila developer sudah menyerahkan rumah 
susun secara fisik kepada penghuni. 

Lalu, apa yang ditanggung oleh developer? Developer 
akan menanggung biaya yang terjadi akibat munculnya 
kerusakan selama masa garansi yang terjadi karena konstruksi 
dan instalasi. Dalam dunia konstruksi, masa garanasi ini 
dikenal dengan istilah defect liability period. Masa garansi ini 
biasanya akan muncul dalam perjanjian pengikatan jual beli, 
umumnya berjangka waktu 3 sampai 12 bulan. Developer 
sendiri sebetulnya meneruskan defect liability kontraktor- 
kontraktornya kepada pembeli rumah susun. Jadi, bila developer 
mendapat 6 bulan defect liability dari kontraktornya, maka 
masa defect liability ini akan dialihkan menjadi defect liability 
period antara developer terhadap pembeli. 

Di samping service charge, dalam dunia manajemen 
properti juga dikenal sinking fund. Seperti pernah saya tulis 
dalam edisi terhadulu, sinking fund adalah tabungan untuk 
penggantian atau perbaikan instalasi rumah susun. Penggantian 
di sini berarti pengeluaran yang diklasifikasikan sebagai capital 
expenditure, pengeluaran yang berjumlah relatif besar dan 
waktu manfaatnya juga relatif lama. Salah satu contohnya 
adalah penggantian suku cadang genset. Nilainya biasanya 
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relatif besar dan waktu manfaatnya umumnya 

lebih dari setahun. Pn 

Service charge lebih condong ke arah 
operasional. Seluruh beban kolektif dibayarkan 
kembali oleh penghuni melalui service charge 
sebagai suatu reimbursement. 

Dengan pengertian ini, iuran pengelolaam, 
sesungguhnya meliputi service charge dan sink- 
ing fund sekaligus. Masalahnya adalah penge- 
lolaan service charge sangat berbeda dengan 
pengelolaan sinking fund. Service charge yang 
berkaitan langsung dengan biaya operasional 
harus dipisahkan dari sinking fund yang se- 
sungguhnya adalah tabungan. Bila keduanya 
dicampuradukkan, akan muncul kesulitan- 
kesulitan di kemudian hari. Bila dana sinking 
fund digunakan untuk membayar beban kolektif 
misalnya, dapat berakibat kurangnya dana pada 
saat sinking fund tersebut diperlukan. 

Umumnya, beban kolektif pada penge- 
lolaan rumah susun dapat dikelompokkan 
dalam enam kategori. 

* Gaji dan tunjangan karyawan, terma- 
suk di dalamnya semua gaji karya- 
wan pengelola, upah lembur dan 
tunjangan-tunjangan lainnya. 

# Utilitas, meliputi tagihan PLN, 
tagihan PDAM, tagihan PD 
PAL dan lain-lain. 

Biaya pemeliharaan teknis; 
meliputi instalasi mekani- 
kal dan elektrikal terma- 
suk plumbing, telekomu- 
nikasi, sentral teve dan lain- 
lainnya. 

* Biaya pemeliharaan non-teknis, seperti 
cleaning, rubbish removal, lanscaping, 
swimming pool maintenance dan lain-lain. 

* Biaya administratif, seperti biaya rutin kantor, 
fee auditor dan lain-lain. 

* Asuransi, asuransi kebakaran (wajib) dan 
perlindungan asuransi lainnya. 

Bagaimana pengelola properti menentukan 
besarnya service charge? Yang jelas, besarnya 
bebannya harus dihitung. Untuk itu, hal terpen- 
ting yang pertama-tama dilakukan adalah me- 
nentukan pelayanan apa saja yang akan dise- 
diakan oleh pengelola. Langkah berikutnya yang 
tidak kalah pentingnya adalah menentukan 
tingkat kualitas pelayanan. Bila kedua hal 
tersebut sudah jelas, barulah pengelola properti 
dapat menghitung besarnya beban kolektif yang 
mungkin terjadi. Sedikit dana cadangan juga 
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OPIN! 


akan ditambah pada beban kolektif. Bagaimanapun, tidak 
seorangpun dapat menduga apa saja yang akan terjadi di 
kemudian hari. Jangan juga pula bahwa pengelola properti juga 
akan memasukkan komponen pajak (PPn 23 dan PPH). Pajak 
pertambahan nilai untuk service charge adalah 4 persen. dari 
sini barulah pengelola properti mendapat besarnya service 
charge. 

Berapa besarnya? Pertanyaan ini sulit dijawab. Mengapa? 
Karena, seperti dijelaskan di atas, komponen utama sercive 
charge adalah beban kolektif. Beban kolektif itu sendiri harus 
dihitung pada suatu rumah susun tertentu dan tidak bisa 

disamaratakan dengan rumah susun lainnya. Setiap rumah 
susun memiliki karakteristik sendiri. Fasilitas yang 
disediakan dan instalasi yang terpasang bisa 
sangat berbeda satu rumah susun dengan 
yang lainnya. Belum lagi kalau kita 
berbicara mengenai bentuk 
pelayanan dan kualitas 
pelayanan pengelola. 

Yang seringkali 
dijumpai adalah penen- 
tuan service charge yang 
dasarnya adalah ikut- 
ikutan. Bila satu developer 
mengatakan bahwa service 
charge-nya 1.00 dollar AS, 
dengan mudah angka itu 
“menular” pada developer lain. 
Dasar pemikiran yang seringkali 
“menjebak” adalah bahwa semakin 
murah service charge akan semakin 
menarik bagi calon pembeli. Memang, 
prinsip ekonomi berlaku juga di sini. 
Semakin rendah biaya pengelolaan akan 
semakin menarik. Namun, perlu diingat 
bahwa service charge adalah reimbursement 
atas beban kolektif. Semakin mewah fasilitas 
yang disediakan di rumah susun, tentunya 
semakin besar biaya pengelolaannya. Perlu juga 
diingat bahwa untuk rumah susun berkelas bintang lima, 
kualitas pelayanan pengelola juga dituntut pada kelas yang 
sama. 

Sebagai konsep yang relatif baru bagi orang kita, dibutuh- 
kan waktu untuk menerapkan konsep sercive charge pada 
kehidupan rumah tangga. | 

Namun, bila panti pijat tidak menghadapi masalah 
tunggakan atas “servis”-nya tentunya wajar bila seharusnya 
nantinya tidak ada pengelola rumah susun menghadapi masalah 
tunggakan service charge. Yang penting adalah jangan 
menggunakan anggaran service charge Anda untuk membayar 
“servis” panti pijat. 

Penulis, Manager, Property Management, 
PT Collier Jardine Indonesia. 
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Pusat Pendidikan Komputer 


WIDYALOKA 


dengan 30 Cabang di seluruh Indonesia 


@ Pendidikan meliputi Teori & Praktek langsung 
dengan komputer, 

@ Dilengkapi dengan Lab. komputer dengan 
monitor (layar) berwarna & printer, 
masing-masing 1 komputer untuk 1 peserta, 

@ Staf Pengajar & Asisten yang berpengalaman, 
baik dalam bidang komputer maupun 
pendidikan, 

@ Ruang Teori & Praktek yang sejuk dan tenang, 

@ - Diberikan Surat Tanda Selesai Belajar, 

@ Bea siswa bagi yang lulus dengan nilai terbaik, 


oe @ Tempat parkir sangat luas. 


PAKET SIAP KERJA 


PAKET SEKRETARIS | 
PAKET SIUDY ABROAD 
PAKET PROGRAMMER 


PAKET IBU RUMAH TANGGA 

PAKET AKUNTANSI KOMPUTER 
PAKET GLOBALISASI PERKANTORAN 
PAKET KOMPUTER SD/SLTP/SLTA 


PROGRES 


Finishing Sejumlah Proyek 
Apartemen Terlambat 


Skedul penyelesaian beberapa proyek apartemen meleset. 
Mengapa Java House belum mulai dibangun? 


emasuki bulan terakhir kuartal pertama tahun 


M 


lesaikan proyek apartemen mereka. Dapat 
dimengerti, sebagian besar proyek tersebut segera akan 
diserahkan kepada konsumen. 

Dari data Properti Indonesia, hampir 50% proyek 
apartemen Strata title, dijanjikan selesai tahun ini. Bulan 
lalu saja, tercatat beberapa apartemen yang memasuki 
jadwal penyerahan. Antara lain, Sahid Palace, Juanda Re- 


gency, dan Menteng Park Apartemen. Dari acres 


apartemen ini, Sahid Palace kelihatannya paling 
mendekati delivery. Pertengahan bulan lalu, 4 
di lokasi proyek apartemen milik Sukam- 
dani ini sedang dilakukan pembersihan 
lapangan. Sisa-sisa proyek, seperti 
bekisting dan shading nets telah lepas 
dari bangunan apartemen. 

Lain halnya dengan Juanda Re- 
gency dan Menteng Park, progres 
finishing terlihat agak tersendat. 
Juanda Regency misalnya, baru saja 
memulai pengerjaan pengecatan 
sebagian dinding tower I. Tower II 
malah masih digelayuti shading 
nets. 

Begitu juga dengan Menteng 
Park. Seperti laporan Properti Indone- 
sia edisi lalu, progres finishing proyek ini 
amat lamban. Dalam dua bulan terakhir, 
hampir tidak ada perkembangan pengerjaan 
finishing. Padahal proyek apartemen yang 
dibangun oleh developer PT Sarana Pratama Propertindo 
ini dijanjikan selesai bulan lalu. 
| Sementara itu, apartemen Oasis Square terlihat 
berusaha mempercepat skedul proyek. Bulan lalu, 
struktur basement sudah selesai dikerjakan. Dua tower 
yang lain malah telah memulai pengerjaan ground floor. 
Sesuai janji, apartemen yang dibangun PT Sumber Sarana 
Realtindo ini akan diserahkan kepada pembeli Agustus 
1996. 

Begitu juga halnya dengan apartemen Taman Ang- 
grek. Sekitar 10 buah prestress terlihat dioperasikan guna 
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ini, puluhan developer seakan berlomba menye-. 


menancapkan tiang pancang. Meski jarang tersentuh 
publikasi media massa, progres proyek paduan mall dan 
condominium ini termasuk cepat. Selain apartemen, di 
atas tanah 6,4 hektar, PT Mulia Intipelangi juga akan 
membangun 6 lantai pusat perbelanjaan seluas 132 ribu 
m’. 

Masih di sepanjang jalan S.Parman, tidak jauh dari 
proyek Taman Anggrek, terdapat dua proyek lain. Yaitu 
apartemen Good Wood dan The Tropics. Tapi, entah 

mengapa, PT Prasarana Swadaya Nusantara de- 
veloper Good Wood tidak melanjutkan skedul 
proyek mereka. Padahal, pengerjaan pon- 
dasi telah selesai dirampungkan. 

Tidak demikian halnya dengan 
progres proyek apartemen The Tro- 
pics. Walaupun jadwal penyerahan 

unit apartemen dilakukan pada Juli 
1996 nanti, melalui kontraktornya 
PT NCR, developer terus meram- 
pungkan proyek mereka. Akhir 
bulan lalu, progres proyek apar- 
temen yang dibangun PT Ome- 
traco Realty ini telah menye- 
lesaikan lantai kesepuluh. 

Proyek lain adalah apar-temen 
Java House yang dibangun oleh PT 
Setdco Grahamandura. Developer 
milik Setiawan Djodi ini termasuk 
” agak konservatif. Inilah salah satu proyek 

apartemen strata title yang tidak melakukan 
pre project selling. Meski begitu progres awal 

terus berlangsung. Pembersihan lapangan telah selesai 
dikerjakan seluruhnya. 


Menurut direktur Java House Ira Soelistyo, mereka 


tidak mau gegabah mulai mengerjakan proyek sebelum 
menyelesaikan seluruh aspek legal. Konsep apartemen ini 
memiliki desain yang artistik dan termasuk unik, “Banyak 
desain yang kami revisi demi penyempurnaan, Java House 
harus tampil lebih sempurna dari produk yang ada,” kata 
Ira pada Properti Indonesia. Sampai akhir bulan lalu, sete- 
lah beberapa kali diubah, pihak developer Java House telah 
mengantongi izin blok plan MM Indra Utama 
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NO. | APARTEMEN 


| 10. 
“tt 
12. 


15 


16 


| 17. 1 
18. 

| 19. 

20 | 
21. 


| Casa Grande 


. Westwood 


Java House 


“Kings Gate 


Park Royale 


oe 


Pavilion Park 


Citraland 
Regency Apart. 


Kelapa Gading 
Tower Cond. 


ansion 


Kuningan 


Tower 


Mitra Sunter 


Pasadena 
Garden 


Pondok Indah 
Golf 


” Rainbow Plaza 


RedTop Square 
Condominium 
Rajawali 
Condominium 


Seaview Park 


| PT Angkasa 


DEVELOPER 


| PT Surya Raya 
“Prawira 


Interland 


PT Citraland 
Regency Court 


: PT Aneka Elok 
| Real Estate 


PT Setdco 
Grahamandura 
PT Pudjiadi Pres- 
tige Ltd. 


| PT Dongbang 
. Development 


PT Puri Diamond 
Pratama 

PT Sumbermitra 
Realtindo 


PT Sumber Mitra 
Sarana Realtindo 


PT Sari Lembah 
Tirta Hijau 

PT Pulomas 
Gemala Misori 


PT Artha Grand 


PT Duta Buana 


Permai 


PT Metropolitan 
Kencana 


PT | Tata Guna 


PT Indokisar 
Djaya 

PT Jaya Nur 
Sukses 


PT Agung Sedayu 


. Propertindo 


Sudirman 
Tower 
Simpruk 
Terrace Cond. 


Tropics 


Lippo Development 
Group 

PT Amanda 
Sentosa Graha 


PT Ometraco 


. Realty 


KONTRAKTOR 


PT Tata Mulia 


Nusantara Indah 
— PT Waskita 


Karya 


PT Dimensi 

PT Wijaya Karya 
N.A 

PT Levelindo 

PT Total Bangun 
Persada 


N.A 


PT Multi 
Corporindo 


, PT Total Bangun 
Persada 


Jaya Obayashi 
Jaya Konsiruksi 


PT NRC 


Persada 


PT Duta 
Anggada 

PT Dimensi, 

PT Jaya Kencana, 


PT Jaya Teknik 
NA 


PT Pulomas 
Lentera 


PT Tata Mulia 


PT Tata Mulia 
PT Dimensi 


Inti Surya-Wijaya 


Kusuma 
PP-Taesei 


PTNCR 


PROGRES 


HGB/Strata Title 
HGB/Strata Title 
HGB/Strata Title 
HGB/Strata Title 
HGB/Strata Title 
HGB/Strata Title 
Laas Title 
HGB/Sirata Title 


HGB/Strata Title 


— HGB/Strata Title 


HGB/Sirata Title 


HGB/Sirata Title 


. 614/4.711.9 


56/IP/S/95 


176/IMB-Pend/IX 1994 


A3/IMB-Pend/VII/93 
Blok Plan 


2934/IP/U/93 


~ 30/IMB/Pend/Vi93 
12 Mei 1998 


1023/-1.711.5 
11 Maret 1992 
6850/IP/V/1994 


— 160/IMB/Pend/VIII/94 


00517/IMB/1988 


4564/IMB-PB/94 


HGB/Strata Title 
HGB/Sirata Title 
HGB/Strata Tilte 


HGB/Strata Title 


HGB/Strata Title 


HGB/Strata Title 


HGB/Strata Title 


HGB 


HGB/Strata Title | 


NA 


099/IMB-Pend/1994 


N.A 


1204/PIMB/PB/94 


61/IMB-Pend/IX/1993 


5056/PIMB/PB/S/1994 


2-10-94 


5723/PIMB-PB/B/94 


20 April '94 


8991/41.711.5/ 
30 Nov 1993 


3042/-1.711.5 


155/1994 
tgl. 3-2-1994 


935/AK/BKD/73 


NA 
3194/-1.778.5 
NA 
2845/-1.77.5 
6 Sept. 1994 
2868/-1.711.5 
2347/-1.711.5 
67/-1.711.5 


54/-7.711.5 


1643/A/BKD/78 


N.A 


N.A 


NA 


3763/-711.5 


N.A 


NA 


2287/-1.711.8 


911/-1.711.5 


567/-1.711.5 


11 Februari'91 


NA 


 42426/IMB/93 


NA 


2883/IMB/1994, | 
12-8-04 


056/PIMB-PB/S/ 
95 


4049/PIMB-PB/S/ 
1994 . 18 Mei 1994 


20346/IMB/1994 | 


1520/1BP/KA/ NA 
DPPK/II-91 


NA NA 


N.A N.A 


2057/IPB/AA/ N.A 


. DPPK/IN-92 | 


N.A 


18871/IMB/1994 


31 Maret '94 


NA 


1185/IMB-Pend/ 
X/1994 


- B0425/IMB/1994 | 


N.A 


2782/IMB/94 


34/VI/IP 31 Mei 
IMB 1993 


2954/IP/S/93 


18392/IMB/1994 


103/IMB-Pend/94 
2912/IMB/94 
N.A 


N.A 


| 27023/IMB/1994  082/IPB/AA 
12 Oktober 94 


NA 


NA 


NA 


NA NA 


N.A N.A 


NA 


1678IPB/KA/ NA 
DPPK/II-93 


N.A NA 


2137/IBP/AA/ 0903.2.70.93. 
-DPPK/W93. 17436(PT Total) 
1274/PB/1994 


NA. 


668/IPB/KA/ SIKJK.0905.22.75 
BPPK/8-93 88.00044 


. 4906/IPB/AA/ NA 


2137/IBP/AA/ N.A 
DPPK/1191 


N.A N.A 


NA 


NA NA 


1060/IBP/AA/ N.A 
DPPK/VII/-91 
N.A 


N.A NA 


NA 


_DPPKIX-92 NA 


Sudah Dikerjakan Belum Dikerjakan 


Sedang Dikerjakan 


Tidak ada data 
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PROGRES 


TEKNIK 


AREAL | GROUND | SITE LOADING | CUT&FILL PILLING SUB SUPER FINISH- | COMPLETION 
BREAKING CLEARING | TEST STRUKTUR STRUKTUR | ING DATE 
“IMBPend! 1,65Ha. W B n o Towerl,15itāi TowerlA Desember'95 


| | B 
WIDA. 9-0-1994 Maret-Mei'94 Oktober'94 Twrl, 19t A Toweril@ Juni 96 


MANAJEMEN 
PROPERTI 


ZIN KONS- 
TRUKSI 


Februari'94 — 


NA 


“WAMB-Pend/ 
11994 


| RA 
T 


™MB-Pend/ 

1193, 24-11-'93 
MA 
NA 


“A 


“SOIMB/Pend) | 
waved 


“A 


— 4,5Ha 


9,5 Ha. 


| NA 


2Ha. 


1,2 Ha. 


4,8 Ha. 


7,000 m? 


6.750 m? 


29Ha. . 


7 Ha, 


8 Ha. 


3000m? 


25Ha 


1 Ha. 


M 


KA 


“4 


130mB-Pend/ | 
EN 


NA 


4 Ha. 


2,8 Ha, 


750m 


7.882 m? 


12Ha. 


Des. 1998 


A. 


Tower, Œ 


Tower Ill A 
A 


“Des, 1993 
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= 
12 Des. '94 


— 46Feb. 1993 


Des. 1993 
a 


E 
Juni 1993 


Tower lil 
E 


-14 Feb.1993 


E 
Des. 1994 


e 


ME - Pondasi 


. Basement 


| A-Pondasi 
. Basement 
a 


Tower lll & 


Á- Pondasi 
- Basement 


9 Agust. 1993 


A 
Basement 


E 10 it. 


mol 


e 
Topping-off 


Thp.| E 
Topping-off 


Tower Ill A. 
© 


Topping off 


20 It & 


17 it (11) E 


Topping-off | 


19 It. (IA 
A 


Topping-off 
aia * 


Mit.22 


oa 


“April 1995 


Juni 1997 


|. Mid1997 


1995 


Januari 1997 g 


Desember 1995 


| PT Angkasa | 


Interland 


PT Procon 
Indah 


| Real Estate | 


Mid 1997 


April 1995 


Desember 1995 


Tower Ill Juli 1996 


Juli 1995 


“September 1995 


Agustus 1995 


1995 


Tahap | Des. '95 
Tahap II Des.'96 
Agustus 1995 


Belum ditunjuk 


PT Pudjiadi 
Prestige 


| 'Dongbang 
JI 


PT Aquila Int.Hotel 


& Resort Manag. 


Belum Ditunjuk 


— Juli1996 i 


PT Sari Lembah | 
Tirta Hijau 
Sudah ada (Group) 


Sudah ada 


| PT Jaya CM 


PT Metropoilitan 
Kencana 


: | Mega Guna Group 


Ada 
(Ongko Grup) 


PT Jaya Nur 


Sukses 


Februari 1997 


Juli 1996 


Lippo Group 


Ada 
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PAPAN BAMBU SEMEN 


BAHAN 


Habis Kayu, 
Bambupun Bisa 


Cadangan hutan makin menipis. Bambu dapat menjadi alternatif menggantikan kayu. 
Bagaimana kekuatan dan efisiensi bahan bangunan pengganti yang ada? 


onsekuensi tingginya intensitas 
pembangunan yang tak dapat ter- 
elakkan adalah besarnya pemakai- 
an bahan pokok kayu. Hampir tiap sudut 
bangunan tidak bisa melepaskan keter- 
gantungan pada bahan ini. Marak bisnis 
properti beberapa tahun belakangan ikut 
menyulut tingginya angka pemakaian kayu. 
Konsumsi bangunan untuk bagian plafon, 
dinding, bahkan lantai malah makin besar. 

Saat ini, diantara produk andalan non 
migas, kayu memang mempunyai daya 
saing tinggi. Dengan luas hutan hampir 144 
juta hektar, mendudukkan Indonesia pada 
posisi teratas untuk produk perkayuan. 
Namun, seiring dengan itu, permintaan pun 
semakin besar. Itu sebabnya hutan 
dieksploitasi membabibuta. Penebangan 
liar dan pembakaran makin sering mewar- 
_ nai perusakan hutan. Para pemegang HPH 
(Hak Pengusahaan Hutan) pun dikritik 
dengan sewenang-wenang. 

Menurut laporan Food and Agricul- 
ture Organization (FAO), tingkat peru- 
sakan hutan Indonesia makin 
besar. Dari 1970-1980 saja, 
diperkirakan lebih 900 ribu ha 
pertahun terjadi kerusakan. 
Pada 1982-1991 malah telah 
mencapai perusakan 1,3 juta ha 
tiap tahun. Sebuah penelitian 
yang dilakukan Walhi lebih 
seram lagi. Jika penebangan 
kayu terus menerus dilakukan, 
maka diperkirakan potensi kayu 
komersial di Indonesia akan 
habis pada tahun 2002. 

Inilah antara lain yang 
membuat ketergantungan 
pemakaian kayu mulai diku- 
rangi. Beberapa penelitian 
dilakukan untuk mencari 


alternatif bahan pengganti. Beberapa pilihan 
pernah dicoba seperti membuat lembaran 
papan dari campuran semen dengan serat 
gandum atau serat tumbuhan lain. Dari 
beberapa pilihan tersebut, serat bambu 
dianggap paling tepat. Sebab, setelah 
diolah, lembaran yang terbuat dari semen 
dan serat bambu memiliki sifat-sifat dasar 
yang sama dengan lembaran kayu. 

Adalah Mr. Abe, seorang ahli bahan 
bangunan Jepang yang pertama kali 
melakukan penelitian tersebut. Setelah 
beberapa kali dilakukan uji coba, ternyata 
bambu pun memiliki sifat workability 
(mudah dikerjakan) seperti kayu. 

Pilihan ini dianggap tepat, mengingat 
tumbuhan bambu sangat banyak terdapat di 
hutan-hutan Indonesia. Dari 37 jenis 
bambu, hanya 2 jenis serat bambu yang bisa 
dimanfaatkan. Untuk memudahkan 


penelitian dan produksi, Mr Abe kemudian 
mendirikan badan usaha bernama PT 
Satonas Utama. Belakangan perusahaan ini 
bekerja sama dengan PT Tripindo Patria 


milik Anwar Pulukadang. 

Dengan merek dagang Askaboard, 
dua tahun lalu produk ini mulai 
diperkenalkan pada masyarakat. Untuk 
mendukungnya, telah didirikan pabrik di 
Karawang dan kebun bambu di Subang. 
Penemuan pembuatan lembaran bahan 
terbuat dari campuran semen dengan serat 
bambu ini dapat disebut yang pertama. 
Sekilas, produk Askaboard mirip dengan 
lembaran kayu lapis. “Kita upayakan alih 
teknologinya,” kata Ir Anwar Pulukadang 
yang lama melakukan riset bahan bangunan 


di Jepang. 


Seperti halnya bahan bangunan 
berasal dari kayu, papan bambu semen ini 
pun bukan penghantar panas. Bahan ini 
juga mudah dikerjakan seperti kayu. Tapi, 
dengan teknologi tambahan, Askaboard 
memiliki kemampuan lebih dibanding kayu 
lapis. Misalnya lebih tahan dari lapuk, tahan 
rayap, dan memiliki permukaan dekoratif. 
“Bahan ini juga kuat seperti beton,” jelas 
Anwar. 

Meski baru diperkenalkan, 
Askaboard telah dipakai di 
beberapa proyek properti. Untuk 
partisi pabrik milik PT Toso di 
Karawang, digunakan bahan 
bangunan ini sebanyak 1000 m°. 
Banyak apartemen yang tengah 
melakukan pengerjaan finishing, 
juga mempergunakan bahan. ini. 
Menurut seorang kontraktor, 
pemakaian bahan ini sangat 
praktis dan efisien. “Pema- 
sangannya juga lebih mudah,” 
kata Rauf. 


PEMASANGAN DINDING 
DEKORATIF 
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Selain untuk partisi, bahan bangunan 
ini juga dapat digunakan untuk pengerjaan 
dinding dan lantai. Bangunan permanen 
dengan konstruksi beton pun dapat 
menggunakannya. Dari hasil pengujian 
sampel yang dilakukan oleh LIPI (Lembaga 
Ilmu Pengetahuan Indonesia), bahan ini 
memiliki nilai SIC (Sound Transmission 
Class) sebesar 31 dB sampai 34 dB. Angka 
ini menunjukan Askaboard dengan serat 
bambu cukup baik bila dipakai untuk single 
panel. Padahal, pengujian single panel 
untuk papan berpartikel kayu dengan tebal 
1,2 cm dan massa/luas 11 kg/m’, hanya 
memiliki nilai SIC sebesar 28 dB. 

Berdasarkan persyarakatan produk 
yang dapat dipakai untuk dinding 
konstruksi kedap suara adalah 42 dB. 
Standar persyaratan ini belum dipakai di In- 
donesia. Namun, untuk memenuhi standar 
tersebut, dapat dibuat dengan double panel 
dan penambahan bahan pengisi di antara 
kedua panel. 

Bahan bangunan lain sejenis ada juga 
yang dibuat dari bahan gypsum tahan api. 
Permukannya dilapisi karton tipis, kuat, dan 
tahan lama. Papan gypsum lebih banyak 
digunakan untuk pembuatan partisi dan 
plafon dalam. Pemasangannya cukup 
mudah. Hanya menggunakan paku atau 
sekrup pada rangka tulangan. Namun, tidak 
seperti halnya papan bambu semen, papan 
dari bahan gypsum ini tidak direkomen- 
dasikan untuk penggunaan lantai bangunan. 


PEMASANGAN LANTAI , LEBIH EFISIEN 


Sebagai lembaran papan, gypsum 
board telah memenuhi standat Australia 
AS2588-1983, Gypsum Plasterboard, 
Standart Inggris BS-1230, dan Standart 
Amerika ASTM 36-80. Gypsum board ini 
diproduksi dengan ketebalan bervariasi 9 
mm, 10 mm, 12 mm dan 13 mm. Untuk 
hasil permukaan yang rata, digunakan se- 
men perekat khusus. 

Dibanding papan bambu semen, 
papan gypsum lebih dulu populer pada 
proyek-proyek properti. Di negeri Clinton, 


PEMASANGAN PLAFON LUAR 
TAHAN RAYAP 


Amerika Serikat bahan bangunan papan 
gypsum telah digunakan sejak 1898. 
Sedangkan di Inggris, bahan bangunan ini 
baru mulai digunakan pada 1917. Dari 
pemakaian selama beberapa tahun, disim- 
pulkan papan gypsum mempunyai daya 
tahan tinggi dan efisien dibanding meng- 
gunakan papan kayu. 

Dengan lembaran yang lebih besar, 
membuat pemakaian papan gypsum 
memungkinkan penyelesaian bangunan 
lebih cepat. Biaya juga dapat dihemat, 
“Karena beban pada bangunan bertingkat 
tinggi berkurang,” jelas Herman, staff mar- 
keting PT Petrojaya Boral Plasterboard, 
perusahaan yang memproduksi papan gyp- 
sum di Indonesia. 

Sayangnya, dalam pembuatan papan 
gypsum masih terdapat bahan kimia. Itu 
sebabnya pemilihan pemakaian paku sangat 
diperhatikan. Kemungkinan timbulnya 
karat pada paku sangat besar terjadi. 
Berbeda dengan pemasangan papan bambu 
semen, paku atau sekrup tidak akan 
berkarat. 

Terlepas dari soal keunggulan dan 
kelemahan kedua jenis papan buatan 
tersebut, berkurangnya ketergantungan 
pada kayu patut diupayakan terus. Artinya, 
inovasi untuk menghasilkan bahan 
bangunan alternatif selain kayu masih 
dibutuhkan terus. Bila tidak, hasil studi 
Walhi di atas jelas akan jadi kenyataan W JU 


a EIT EERIE 
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DARI DOELOE AC HITACHI TETAP SEJUK HITACHI 


KINI HADIR KEMBALI DENGAN 
TEKNOLOGI MUTAKHIR 


Hadirkan Kesejukan AC Hitachi Baru Di Ruangan Anda. 


Dapatkan puncak kesejukan dari AC Hitachi baru dengan 
teknologi mutakhir dan penampilan lebih kompak dan mewah. 
Ekonomis dan hemat listrik. Bersuara halus, bahkan nyaris 
tanpa suara. Memberi kesejukan dan kenyamanan bagi Anda 
pada siang hingga malam hari. Hubungi pada dealer terdekat ! 


RAS-5100C 


Mn 


SPESIFIKASI : 
RAS 5100 C/RAS 5100 CV AC SPLIT DINDING 


@ Kapasitas pendingin 9.000 BTU (1 H.P.) @ Pembersihan filter yang mudah 
@ Kompak dan ringan, @3-Speedfan — | 
tersedia unit untuk dalam dan luar ruang. ” Serre efisien tinggi garansi 


e Wireless Remote Control (LCD) | , 
@ Sistem program waktu 24 jam, saat tidur, kecepatan 9 Kabinet berlapis baja 
angin, sensor kelembaban, thermostat, dil. 


RA-3105BL 


RA 3105BL SUARA HALUS LEBIH KOMPAK 
DAN MUDAH PEMASANGANNYA 

@ Kapasitas pendingin 9.000 BTU (1 H.P.) 

e Kompresor tipe G 

@ Sistem hembusan udara vertikal 

@ Program 12 jam. 


Agen Tunggal & Service Centre : | 
Bahagia 6398061-6396160, Setia Mak 


“ PT DINAMIKA ARDIMAS 6296233-6280333, Gemilang 629770 
ember ol The Modem oue 6391447, Royal6397439-6592683, Ever 

Jl. Let. Jend. S Parman Kav. 37B. Jak-Bar 6391955-6597278, ABC 6621776—54142 
Telepon : 5603631-—35, Fax. 5481883. PT. Gunung Bintang Semesta 650502 
Dealer : Jakarta : Asia Makmur 6603166, 6505236-37, Ratu Salju 4520121-—453008 
Dunia Elect. 6280786-6296264, Shinta Wira Utama 6598205-6496526, Ane 
6287567-6120190 Anugerah 6242517- Ragam 6695087. Bogor : City Elect 3133 
6242518, Surya Bersaudara 6293342-43, Bogor Technik 324230, Cilegon : Billy Eks 
Mega Raya 6497415—6490339, Sumber 91905-93905 


Mintalah Kartu Garansi Asli dari Dinamika Ardimas. 
Garansi Kompresor 3 tahun. 


sah AH 
CIKARANG 
BARU 


KD TAK wile Ani 


Di Sini Anda Tinggal 
Di Sini Anda Berkarya 


SMBS ene ORR BRS 


Sebuah kota dikatakan tumbuh dan berkembang, bila tersedia lapangan pekerjaan dan ada kesempatan 
bekerja bagi penghuninya dan warga sekitar kota tersebut. Adanya lapangan pekerjaan secara otomatis 


menjadikan kota tersebut hidup dan bukan menjadi kota mati. 
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danya lapangan pekerjaan juga menarik pihak lain di bidang 
jasa dan perdagangan untuk ikut berdatangan guna melayani 
kebutuhan pekerja. Para pekerja yang sudah bekerja dan kaum 
pedagang tentunya juga akan menetap di kota tersebut. 

Dan akan menimbulkan peningkatan permintaan akan hunian di 
kota tersebut. Selain kebutuhan hunian yang bertambah, kebutuhan 
terhadap sarana dan prasarana lain yang menunjang pun ikut 
berkembang sesuai dengan pertumbuhan perekonomian di sekitarnya. 
Tumbuhnya perekonomian tentu saja meningkatkan kesejahteraan 
warganya. 

Kota tersebut aalah Cikarang Baru Kota Hijau (CBKH), yang 
terletak sekitar 35 km di sebelah timur Jakarta, tepatnya di dua kota 
Cikarang dan Lemah Abang. Konsep kota ini adalah sebuah kota 
terpadu abad 21 yang berwawasan lingkungan. Di sini, penghuni bisa 
tinggal sekaligus berkarya menuangkan ide-idenya untuk perusahaan 
dan diri sendiri. 

Sementara itu tujuan dibangunnya Cikarang Baru adalah agar 
konsep cross subsidy (subsidi silang) bisa tercapai. Kelompok 
penghuni yang tinggal di kompleks hunian kelas atas dan menengah 
bisa menopang keberadaan penghuni di kompleks perumahan 
sederhana dan sangat sederhana (RS dan RSS). Sebaliknya, kelompok 
penghuni dari tipe RS dan RSS pun membantu berlangsungnya 
keberadaan kalangan di atasnya. 

Misalnya dari kalangan menengah ke atas yang mempunyai 
usaha, bisa memperkerjakan penghuni dari kalangan kelas menengah 
ke bawah. Sebaliknya, kalangan bawah ini ikut menumbuh- 
kembangkan usaha kalangan menengah ke atas. 

Keberadaan Cikarang Baru Kota Hijau diharapkan mampu 
memberikan sumber pendapatan bagi penduduk. meningkatnya 
pendapatan ini pada akhirnya akan menciptakan daya beli masyarakat. 
Ini menunjukkan perekonomian masyarakat penghuni dan sekitarnya 
terangkat. Kota mampu memenuhi kebutuhan para penghuni secara 
mandiri. 

Kota baru ini dikembangkan oleh PT Grahabuana Cikarang salah 
satu anak perusahaan group Jababeka. Pembangunan kota ini sudah 


BANK UNIVERSAL 


dimulai tahun 1990 dengan sejumlah target antara lain menggantikan 
posisi Jakarta sebagai penyedia lapangan pekerjaan dan kompleks 
pemukiman ideal. Kota yang dibangun di atas areal 2200 hektar ini 
memiliki potensi ekonomi kuat, sehingga memungkikan terserapnya 
tenaga kerja di sana. 


KOTA SWASEMBADA 

Keberadaan lima kawasan industri di wilayah timur Jakarta ini 
menarik sejumlah investor asing dan domestik masuk untuk 
mengembangkan industri skala kecil, menengah sampai industri hi- 
tech. Kehadiran para investor yang menggerakan roda industri ini 
merupakan sebuah pasar besar. Itu sebabnya, Cikarang Baru Kota 
Hijau akan berkembang sebagai kota swasembada bukan dormitory 
town. 

Obsesi menjadi kota swasembada bukan hanya sekedar obsesi. 
Apalagi sekarang di Cikarang Industrial Estate sudah terdapat 27.000 
pekerja dan dalam pertumbuhannya nanti diperkirakan kawasan ini 
mampu menyerap 80.000 tenaga kerja, mulai dari buruh hingga tenaga 
profesional dan eksekutif. Tenaga kerja yang diserap berasal dari kota 
baru atau warga sekitar kota. 

Sekarang ini di Cikarang Industrial Estate sudah ada 335 
perusahaan di sana. Antara lain Mattel --perusahaan boneka Barbie - 
, Unilever pabrik Ice Cream Walls, Samsung yang membuat audio, 
Metrodata produsen PC dan lain-lain. 

Secara garis besar Cikarang Baru Kota Hijau dirancang sebagai 
kota modern yang ideal, dalam arti kota sebagai wadah suatu 
kehidupan dan kota yang mampu memenuhi tuntutan kehidupan 
tersebut. Misalnya saja tuntutan lapangan pekerjaan, sarana lengkap 
dan suasana yang menyenangkan. 

Di dalam Cikarang Baru Kota Hijau berbagai fasilitas untuk 
memenuhi kehidupan bermasyarakat sudah disediakan. Sarana 
pendidikan misalnya. Pada tahun ajaran 95-96, TK Al Azhar, TK dan 
SD Santa Ursula III dan sekolah negeri (SD - SMP) akan segera dibuka. 
Fasilitas lain seperti klinik, hotel, bank, fasilitas ibadah dan telepon 
juga tersedia. Khusus fasilitas transportasi disediakan Koperasi 
Karyawan Jababeka. Klinik dikelola oleh St. Carolus, sedangkan ho- 
tel dikelola oleh Hotel Ibis grup. | 

Fasilitas air minum yang disediakan Grahabuana Cikarang 
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adalah air minum yang bisa langsung diminum (potable water). 
Penghuni di semua tipe pemukiman bisa menikmati air minum 
langsung dari kran ini. 


SIMBIOSIS MUTUALISME 

Kehadiran Cikarang Baru Kota Hijau dengan segala fasilitas, 
sarana dan prasarana menimbulkan simbiosis mutualisme (hubungan 
saling menguntungkan) antar penghuni, kawasan industri di dalamnya 
dan masyarakat sekitarnya. Menurut manajemen PT Grahabuana 
Cikarang, adanya peluang kerja bagi penghuni dan masyarakat 
sekitarnya menciptakan bisnis lain seperti perdagangan. 

Kehadiran perdagangan tanpa disadari melahirkan bisnis jasa 
pelayanan, menumbuhkan pendidikan dan meningkatkan bisnis enter- 
tainment dan rekreasi. semuanya saling terkait dan menguntungkan. 
Luas areal kota juga memungkinkan kota didesain lebih baik dari sisi 
lingkungan hidup. 

Landscape di Ciakarang Baru Kota Hijau dirancang sedemikian 
rupa dengan presentase 60 persen dan 40 persen. Sebanyak 60 persen 
dikembangkan untuk kawasan pemukiman, kawasan komersial dan 
pembangunan fasilitas umum dan sosial. Sementara sisanya yang 40 
persen digunakan untuk mengembangkan sarana, prasarana dan 
kawasan hijau. | 

Meski tidak jauh dari kawasan industri, wilayah kota tetap berada 
dalam radius yang sangat aman dari kawasan industri Jababeka 
(Cikarang Industrial Estate). Kawasan ini terpisah jauh dari kawasan 
hunian. Nuansa hijau yang mencerminkan kepedulian terhadap 
lingkungan hidup diciptakan di kota baru ini. 

Harganya juga relatif lebih murah. dengan adanya kondisi seperti 
ini, para penghuni atau orang-orang yang hendak pindah ke Cikarang 
Baru Kota Hijau akan mendapatkan berbagai keuntungan. Pertama, 
pindah ke CBKH berarti orang tersebut mempunyai kesempatan 
mendapat pekerjaan, karena tersedianya lapangan pekerjaan. 

Selain adanya lapangan pekerjaan, pendapatan atau income pun 
jadi bertambah karena tidak memerlukan transportasi yang mahal 
untuk mencapai kantor. Para penghuni dengan sendirinya dapat 
menikmati lingkungan hidup yang lebih baik. 

Memang di Cikarang Baru Kota Hijau konsep penghijauan 


IBIS. HOTEL - CIKARANG - 


diterapkan secara menyeluruh. Dari ROW dengan lebar 60 meter, di 
sisi kiri dan kanan ditanami pepohonan dan di sisi pepohonan itu akan 
dibangun tembok yang di belakangnya akan dibangun perumahan. 

Dengan demikian pengamanan di kompleks pemukiman ini 
mudah dimonitor selama 24 jam. semua kompleks pemukiman di sini 
menggunakan sistem keamanan terpadu (gated system), dimana pintu 
keluar masuk terpusat di beberapa gerbang utama yang dijaga 
keamanan. Fasilitas lain adalah adanya Pasimal (Pasar Rekreasi Siang 
Malam) yang menyediakan 9 kebutuhan pokok, kebutuhan bahan 
pangan dan lain-lain . Adanya fasilitas ini memungkinkan kualitas 
hidup (quality of life) tercipta di Cikarang Baru Kota Hijau. 

Apalagi kota ini memang direfleksikan untuk menjadi model 
masyarakat perkotaan modern abad ke 21. Kehadiran Cikarang Baru 
Kota Hijau akan mewujudkan sebuah pemukiman yang memnuhi 
persyaratan teknis, planologis, lingkungan dengan fasilitas perkotaan 
modern. Nama Cikarang baru Kota Hijau dipilih sebelum peraturan 
penggunaan bahasa Indonesia untuk wilayah perumahan atau kota baru 
dikeluarkan. Dengan demikian Cikarang Baru Kota Hijau sudah 
mengantisipasi soal ini terlebih dahulu. 


PRODUK-PRODUK UNGGULAN 


Seperti layaknya kota terpadu dengan konsep hunian ideal 1:3:6, 
Cikarang Baru Kota Hijau menyediakan berbagai fasilitas untuk 
kemudahan penghuninya. Kelengkapan fasilitas tanpa mengabaikan 
kualitas dan kelengkapan infrastruktur di kota ini dapat dipastikan ikut 
menaikkan nilai investasi di cikarang Baru Kota Hijau. 

Salah satu pendukung perkembangan Cikarang Baru Kota Hijau 
adalah kawasan industri yang berkembang pesat di timur Jakarta. 
dengan sendirinya ini mengundang munculnya bisnis lain di bidang 
jasa, perdagangan dan lain-lain. Prospek ini ditangkap pengusaha 
menengah dan kecil sebagai peluang bisnis yang baik. 

Tidak mengherankan ruko yang dibangun di areal kota yang 
seluas kota San Francisco ini dengan cepat terjual. Berangkat dari 
sukses ini, PT Grahabuana Cikarang kembali membuka kesempatan 
untuk para pengusaha menengah dengan memperkenalkan Ruko Elite. 


RUKO ELITE 
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PINTU MASUK SEKTOR PALLADIO 


RUKO ELITE 

Ruko bergaya klasik dan mediterania terletak persis di gerbang 
utama Cikarang Baru Kota Hijau. Ruko elite ini dirancang oleh Deve- 
lopment Design Group asal Baltimore, Maryland AS. Ruko elite ini 
akan tersedia sekitar 200 unit Ruko maulai berlantai dua dan tiga. 

Meski secara fisik, bangunan akan mirip bangunan Eropa klasik, 
ruko elite tetap menyesuaikan dengan kondisi alam Indonesia. 
Misalnya, di trotoarnya dilengkapi atap hingga pengunjung tidak 
tersengat matahari atau tersiram hujan. Pembangunan mulai dilakukan 
bulan April tahun ini. 


TAMAN GOLF 
Selain ruko elite, di Cikarang Baru Kota Hijau juga terdiri dari 
beberapa wilayah, salah satunya adalah Taman Golf. Karakteristik 
wilayah hunian ini antara lain : 
@ Tipenya besar diciptakan khusus untuk top eksekutif dan dijual 
dalam bentuk kavling. 
@ Luas lahan yang disediakan 500-3000 m°. 
@ Pemilik bisa mendesain sendiri bangunan rumahnya sesuai selera. 
@ Areal Taman Golf secara keseluruhan adalah 120 hektar dengan 
jumlah hunian 670 unit. 


Kelebihan menempati hunian di Taman Golf, wilayah ini 
dikelilingi padang golf 18 holes rancangan Nick Faldo, juara dunia golf. 
Lokasi juga dekat dengan Central Business District (CBD), mall, ruko 
elite dan mempunyai jalan keluar sendiri ke gerbang tol yang nantinya 
dibangun dan bisa menikmati semua fasilitas yang ada termasuk 
keanggotaan Cikarang Golf & Country Club. 

Wilayah hunian ini juga memiliki prospek investasi tinggi untuk 
disewakan kepada tenaga asing yang bekerja di kawasan industri 
sekitarnya. Harga sewa bisa membumbung, bila pemilik menyewakan 
kepada TKA tersebut, karena permintaan terhadap hunian oleh mereka 
sekarang ini juga sudah tinggi. Jarak hunian ini ke lokasi bisnis atau 
tempat kerja juga dekat hanya berjarak kurang lebih 7 km, tetapi tetap 
terpisah dari kawasan industri. 


PALLADIO 

Cikarang Baru Kota Hijau juga menyediakan kavling eksklusif 
yang didesain sedemikian rupa hingga menjadi kawasan hunian 
eksklusif yang mencerminkan gaya hidup para eksekutif muda. 
Sebagaimana diketahui, keluarga eksekutif muda cenderung dinamis. 
Untuk itu desain rumahnya juga mengesankan kedinamisan yaitu 
Palladio Regency dan Palldio Kavling. 


Untuk kavling Palldio ini tersedia dalam bentuk kavling plus 
rumah dengan luas 200-500 m?. Harga kavling dimulai dari Rp 
375.000/m'?. Dari harga rumah Palladio Regency mulai Rp 222 juta. 
Di wilayah Pilladio ini akan dibangun 550 unit rumah. Penghuni 
Palladio secara otomatis bisa menikmati sarana seperti padang golf, 
tennis court, jogging track dan lain-lain. Lokasi Palladio yang di sisi 
jalan utama, hanya lima menit dari ruko elite. 

Gaya rumah jadi yang dijual di Palladio Regency mencerminkan 
gaya mediterania, sedangkan untuk kavling, penghuni bebas 
menentukan desain bangunan. Khusus untuk unit rumah jadi di 
Palladio Regency hanya tersedia dalam jumlah terbatas. 


TROPICANA 

Di dalam wilayah yang berdekatan dengan Taman Golf dan 
Palladio ada satu wilayah lain yaitu Tropicana. Pemukiman di sini 
menganut konsep rumah tumbuh. Artinya, tanah luas tetapi 
bangunannya kecil. Namun rumah masih bisa dikembangkan dan 
desain pengembangan bangunan sudah disediakan developer. 

Target pasar Tropicana adalah keluarga muda yang masih tumbuh 
sesuai dengan konsep huniannya sendiri. Harganya berkisar antara Rp 
70 juta sampai Rp 162 juta. Lokasi wilayah ada di sisi jalur jalan utama 
yang ROW (Right of Way)-nya 60 m. 

Luas tanah di Tropicana lebih kecil dari Palladio dan Taman Golf 
yaitu dibawah 300 m2. Kendati lahannya kecil, Tropicana sangat dekat 
dengan pintu tol baru yang nantinya dibangun. Jumlah unit rumah yang 
ditawarkan sekitar 500 unit. 


MEKAR INDAH 

Luas tanah di wilayah hunian Mekar Indah Cikarang Baru Kota 
Hijau sama dengan luas hunian di tropicana. Akan tetapi kavling ini 
adalah kavling siap huni dengan rumah-rumah yang sudah terbangun. 
Lokasinya berdekatan dengan Pasimal (Pasar Siang Malam) dan 54 
Ruko Sektoral. Sekarang ini hunian yang tersisa hanya 160 unit. Harga 
mulai Rp 54 juta sampai Rp 126 juta. 


THREE IN ONE BUILDING 

Keunggulan lain dari Cikarang Baru Kota Hijau yang 
menyediakan lapangan pekerjaan, adalah tersedianya bangunan yang 
menunjang kelangsungan bisnis pengusaha tingkat menengah yaitu 
Three in One Building, yang terletak di Cikarang Industrial Estate. 
Three in One Building merupakan produk inovasi Jababeka yang 
mengetengahkan sebuah bangunan dilengkapi dengan tempat usaha, 
showroom, kantor dan tempat tinggal. Tiap bangunan three in one 
building didirikan di atas tanah dengan luas mulai 900 m°. 

Bangunan berlantai dua ini juga dilengkapi dengan sarana 
industri modern. Proses industri yang dilakukan di Three in One Build- 
ing jadi relatif lebih mudah dan biayanya pun lebih murah, karena 
semua fasilitas sudah tersedia IS 


HUBUNGI PEMASARAN : 
PT GRAHABUANA CIKARANG 
WOKLD (RADE CENTRE It. 12, 


ll. Jend. Sudirman Kav. 23-31, Jakarta 12920 
Telp. (021) 541550-51, 
bax. (O26) 32.1570 
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TATANRUSTANDI 


MICHAEL FARLEY: 
MEMBERI LEBIH DARI JANJI 


Perjalanan hidup lelaki periang kelahiran Hollywood, 53 


tahun lalu, ini cukup menarik. Setelah menyelesaikan Bsc dari 
Texas Tech University di bidang internatioal trade, 1964, ia ke 
Brazil sebagai anggota Peace Corp yang membantu pengembangan 
sosial dan ekonomi di satu kota di sana. Kembali dari Brazil ia 
mengajar di SMA di Houston, sambil menjadi pelatih bola basket. 
Tahun 1969-191, ia menjadi sukarelawan USAID ke Vietnam 


Selatan untuk membantu pengembangan pedesaan di Propinsi 
Giang, yang mencakup pembangunan irigasi, jembatan, dan 
listrik desa. Dari Vietnam ia kembali ke Brasil hingga 1973, 
menangani program pendidikan dan kesehatan, termasuk 
program KB. Wajar, jika ia menguasai dengan baik bahasa 
Vietnam, Spanyol dan Portugis. | 

Karir bisnis J. Michael Farley pun beragam. Pernah menjadi 
agen mobil Chrysler, memasarkan mixused property, menjadi 
broker perdagangan komoditi, akhirnya ia kembali memasarkan 
proyek-proyek properti di Louisiana, New Orlans. Berpindah- 
pindah dari satu perusahaan ke perusahaan lain, antara lain 
pernah bergabung dengan Joseph C. Canizaro dan Michael Young 
& York, pada tahun 1990 Farley pindah ke Washington dan 
bersama dua rekannya mendirikan Privatization International, 
sebuah lembaga yang memberikan jasa konsultasi, operasional 
dan pembiayaan real estate dan proyek-proyek lain. 

Sejak 1992, ia bergabung dengan PT Lippoland Develop- 
ment sebagai penasihat teknis bidang marketing. Ia lah yang 
merancang dan melatih tenaga-tenaga inhouse marketing Lippo 
yang terkenal kreatif dan kaya dengan gimmick itu. “Saya mulai 
dari tiga orang, kini staf saya berjumlah 50,” ujarnya. 
Komentarnya tentang sukses pre-sale proyek-proyek Lippo? 
“Produk-produk Lippo the best dari segi konsep dan lokasi. 
Selain itu, Lippo selalu memberi lebih dari janjinya. Janji dua, 
memberi tiga,” ujarnya. Alamak, masih sempat pula ia 


berpromosi @ BB 


IRENE HARTONO: 
PUTRI MAHKOTA 
SAMADIKUN HARTONO 


Bos Modern Land Realty, 
Samadikun Hartono, diam-diam mulai 4 A 
memperkenalkan seluk beluk bisnis 
properti pada putrinya, Irene Hartono. 
Sedang mempersiapkan generasi penerus | 
atau “putri mahkota”? “ Ah, dia masih 
coba-coba belajar,” ujar sang ayah 
tentang putri sulungnya itu. 

Irene memang sedang belajar 
banyak hal mengenai properti. Maklum, 
meskipun sang ayah telah terjun ke 
bisnis ini sejak tahun 80-an, Irene kecil 
agaknya belum cukup paham seluk beluk one 
dunia yang satu itu. Sebagian besar 
usianya pun dilaluinya untuk studi di 
mancanegara. Dan, Maret lalu Irene baru 
saja pulang ke tanah air setelah meraih 


gelar sarjana muda dari University of 
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Southern California jurusan manajemen. 

Dalam rangka belajar itu pula ia banyak bertanya. Tak 
mengherankan bila gadis berusia 22 tahun tersebut acapkali 
berkeliling di seputar proyek Modernland Tangerang. “Saya 
kagum dengan club house Modernland. Selama di luar 
negeri, belum pernah saya melihat 
rancangan club house sebagus itu,” 
puji penggemar warna-warna alami 
itu. 

Putri pertama dari lima 
bersaudara itu juga tentu saja 
mengagumi sang ayah. “Saya ingin 
seperti papa, cetusnya. Karena, di 
matanya, ayahnya adalah figur 
seorang pria yang ulet, pekerja 
keras, dan penuh perhatian pada 
keluarga. “ Kalau sudah di rumah, 
ia tak pernah bicara soal bisnis tapi 
sepenuhnya memberikan perhatian 
buat keluarga,” lanjut gadis 
bertinggi-berat 165 cm dan 51 kg, 
penuh rasa bangga TG HS 
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TANOTO YACOBES: 
HOTEL ANGSO DI KOTA ANGSA 


Kalau ada pengusaha muda yang berani membangun hotel berbintang 


DAHLANREBOPAING 


empat di Jambi dengan investasi tak kurang dari Rp 42 miliar, maka T anoto 
Yacobes-lah orangnya. Padahal, Presiden Direktur Grup Tanoto menggeluti 
bisnis perhotelan belum begitu lama. Menurut Ayong, demikian panggilan 
akrabnya, ia baru menekuni bisnis perhotelan sejak dua tahun lalu. Langkah 
pertama Ayong dimulai ketika ia ikut share di Hotel Kartika Plaza J akarta. 
Mengapa ia memilih terjun ke perhotelan, padahal selama ini Ayong 
dikenal sebagai pengusaha perkebunan? “Feeling saja,” aku nya, enteng. la 


melihat perkembangan sektor pariwisata makin pesat. Jadi, “Kalau saya 


serius di perhotelan, itu karena memang bidang ini cukup prospektif,” ujar 
pria ini, yakin. Berbekal pengalaman dan peluang inilah, sejak tahun lalu 
Ayong ekspansi dengan membangun hotel bintang empat yang pertama di J ambi. 

Mengapa memilih Jambi? Bagi pria yang mengendalikan tak kurang dari 15 perusahaan ini, membangun hotel di Kota Angsa 
itu mempunyai alasan tersendiri. Di samping melihat perkembangan ekonomi Jambi cukup bagus, ia juga ingin mempersembahkan 
sebuah hotel bintang empat di kota kelahirannya. “Karena di Jambi belum ada hotel bintang empat, saya ingin membangun untuk 
yang pertama,” katanya. 

Hotel yang berdiri di atas tanah seluas 8.000 meter persegi ini diberi nama Hotel Angso, terdiri dari 160 kamar dan akan 
dibuka Desember tahun ini juga. Di sini, menurut Tanoto, juga akan dilengkapi dengan pusat perbelanjaan seluas 10.000 meter 


persegi W HP 


MAURA AGATA SWANDAYANI: 
PEMASARAN RINGAN LANGKAH 


Bila Anda sesekali mampir ke kantor pemasaran Bintaro Jaya, 


pastilah akan bertemu Maura Agata Swandayani, Kepala Biro 
Penjualan PT Jaya Real Property. Tercatat sejak Nopember 1994 lalu, 
nyonya muda yang lebih akrab dipanggil Yani ini, diserahi tugas baru 
untuk menangani bidang pemasaran kota baru milik kelompok usaha 
Sang Pelopor tersebut. 

Baginya, meskipun diserahi tugas baru, tapi bukanlah hal yang 
baru. “Waktu kuliah dulu, saya kan juga belajar pemasaran,” kilah 
lulusan Unpar Bandung jurusan Manajemen Perusahaan 1986 dan 
Institut Prasetya Mulya 1988 ini. Namun, katanya lagi, tugas baru itu 
berarti tantangan sekaligus peluang baru yang harus dijalankan 
seoptimal mungkin. 

Tampaknya setelah beberapa bulan berjalan, wanita asal Klaten 
ini mengaku betah bergelut di bidang pemasaran. “Di sini lebih 
dinamis,” akunya. Karena sebagai pemasar, menurutnya, tidak boleh i ` sal 
melayani konsumen hanya di belakang meja saja. Tapi harus dibarengi . 
sifat ringan langkah, andai ada yang ingin diantar melihat rumah 
contoh ataupun lokasi rumah yang sedang dipasarkannya. Menurut k > | 
Yani hal itu penting, dalam rangka mengimbangi komitmen | 
perusahaan untuk membangun kota terpadu yang memiliki konsep 
permukiman serba unggul. Tak terkecuali unggun di bidang 
pelayanan TG ELY/JY 
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Reclamation 


A Face lift for Jakarta Beach 


T he appearance of North Jakarta beach will soon be 

totally transformed. It will go from a slum area to 
a 2,700 hectare modern waterfront city designed for living, 
business and leisure. According to Suryadi Sudirdja, the 
Governor of Jakarta, this reclamation north of Jakarta 
beach is imminent for 4 reasons : (1) to slow the city’s 
growth to the already densely populated water catchment 
areain South Jakarta, and already crowded East and West 
Jakarta areas, (2) to improve the quality of life and the 
environment in the areas around Jakarta Beach, (3) to 
integrate the utilization of all areas around Jakarta Beach 
currently being developed by several different groups, and 
(4) for strategic/military purposes. 

According to the Municipality of Jakarta, the 2,700 
hectares of reclaimed land at North Jakarta beach will be 
divided into 3 zones: (1) 1,000 hectares will be designated 
West Zone and will be located in an area from Kapuk to 
Pluit. It is intended to be used for the development of liv- 
ing settlements. (2) 1,100 hectares will be Mid-East zone. 
It will be an area from Pluit to Ancol, and is intended to 
be for the development of business centres, leisure and 
recreational centres and living settlements, and (3) 600 
hectares called North zone will be located around the 


Tanjung Priok harbour. It will be used for an industrial 


estate, harbour facilities and warehouse complexes. 

Financing a reclamation project is much cheaper than 
buying and preparing commercial land. The prices of land 
in business areas in North Jakarta and Central Jakarta have 
become staggering : more than Rp. 3 million (US$ 1,500) 
for each square meter. On the other hand, calculation 
shows that it costs just Rp. 500,000-700,000 to reclaim 
each square meter of land from the sea. 

It should be no surprise that a lot of developers have 
already sent applications to do business in this reclamation 
area. Among them are Dharmala Intiland, PT 
Pembangunan Jaya Ancol, and BPL Pluit. Included on this 
list are also the ‘usual’ names of Sudwikatmono, Ciputra, 
and Tommy Soeharto. Dharmala Intiland is already de- 
veloping Pantai Mutiara Estate on the West side of Jakarta 
beach. Currently, through its sister company PT Taman 
Harapan, they have also finished the development of 600 
units of luxurious living settlements and have reclaimed 
another 40 hectares of land. PT Pembangunan Jaya Ancol 
is well-known for their famous Taman Impian Jaya Ancol 
project. They intend to expand this world-class recre- 
ational centre into a satellite recreational city on an ad- 
ditional 250 hectares of reclaimed land. 

What are the reactions of environmentalists to this 
reclamation plan? One can still remember the landslides 


and flooding along the Sukarno-Hatta toll road due to soil 
erosion. Rumours circulated that the culprit was the Pantai 
Indah Kapuk owned by magnate Ciputra. Then there was 
the devastation of nature around the Angke-Kapuk Pre- 
served Forest due to destroyed mangrove plants near the 
beach. 

The physical condition on the North Jakarta shore 
is frightening. Land used for living settlements lies be- 
low sea level. With 13 rivers emptying into this area, it 
is not surprising that sea water floods are a regular visitor 
to this densely populated area. This condition has been 
worsened by the reduction of the mangrove forest along 
the shoreline. With such a heavy and complex burden, 
according to the Minister of Environmental Affairs 


PANTAI MUTIARA 
PART OF THE RECLAMATION PROJECT 


Sarwono Kusumaatmadja, an integrated reclamation 
concept will be a blessing in disguise. “For example', he 
said, “a huge financial influx will be needed to re-plant 
the mangrove forests and to treat and clean the river. We 
also have to solve the problem of where to put all the re- 
claimed land and mud. In my opinion, an integrated rec- 
lamation concept is just the right answer to this complex 
problem'. 

With a green light from top officials and bureaucrats, 
soon the face of North Jakarta will change. Now comes 
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the next question; Where are we going to ‘reclaim’ those 
poor people whose homes have been taken for the sake 
of the rich? It sounds silly, but if there is a re-forestry cam- 
paign for the mangroves and sanctuaries for the birds, 
what about the fate of our less-lucky neighbours? W 


Apartments 


Adding the human 
Touch to Simple 
Apartments 


ith a high (3%) population growth, the city of 
| | Jakarta desperately needs more living settlements. 
Even though the last survey conducted by Properti Indo- 
nesia magazine revealed that only 36.7% of the respon- 
dents favored to live in vertical settlements, vertical liv- 
ing settlements will slowly become the primary choice for 
Jakarta’s almost 9 million inhabitants. Land plots are 
becoming increasingly more scarce and expensive. With 
an average of 5 people for each house, the 3% population 
growth creates a demand for approximately 54,000 more 
houses needed annually for the Jakartan. This is more than 
what developers can produce every year. In 1994 only 
3,977 houses were developed. Even assuming that the 
target development of 29,941 houses during 1994-1997 
can be fulfilled, the supply is still far below the enormous 
demand. 


BIDARACINA APARTMENT 
LOW INCOME HOUSING 


What is public opinion concerning the living stan- 
dards in apartments? 

Properti Indonesia’s survey also revealed that liv- 
ing in simple apartments is far from comfortable. People 
complain of sub-human living conditions. This situation 
has made the choice to live in vertical settlements less 
popular, which should compel the authorities and devel- 
opers to build better apartments. 

PT Aneka Elok Real Estate, for example, recently 
launched the marketing of their simple apartments in the 
Penggilingan area of East Jakarta. AERE boasts that these 
apartments are the best of their type: furnished with lifts 
and a centralized television system. With prices starting 
from Rp. 38 million (US$ 19,000) per unit, with a ser- 
vice charge of Rp 10,000/month/unit and a booking fee 
of Rp 500,000 (US$ 250), AERE's 7-story apartment 
building offers three choices: type 36, 54 and 60. 

They also plan to build 6 towers, each with 112 units. 
Compared to older apartments, these towers will have 
several improvements. In every tower there will be 2 lifts. 
There are fire escapes on every floor. The roofs are made 
of steel, with roof tops of coloured clip-lock roof tiles. 
In each apartment unit there is a wash basin and shower, 
the floors are made of ceramic tiles, the electrical network 
is closed-circuit, and a fire extinguisher system is on every 
floor. 

Another new breed of apartments is currently being 
developed at the Bidara Cina area in East Jakarta. This 
Rp 36.5 billion (US$ 18.25 million) project on 2.3 hectares 
of land boasts seven towers of five-story apartments. Last 
month, 3 towers were officially launched by President 
Suharto himself. In each tower the ground floor will be 
used for parking and a childrens’ recreation centre. Four 
floors will be used for living settlements, and each tower 
will provide 200 standard-sized apartment units. This gov- 
ernment-owned apartment complex receives its finances 


“from the Jakarta Municipality Budget Allocation, finan- 


cial help from the National Budgetary Allocation and Rp. 
8.5 billion (US$ 4.25 million) in aid from the private sec- 
tor. 

The Indonesian Real Estate Association is also de- 
veloping new apartments such as these through member 
companies PT Nayaka Realtindo and PT Cakra Sarana 
Persada. Both developers are currently developing 5,000 
units of apartments at Cilincing and Sukapura in North 
Jakarta. With a KDB (Koefisien Dasar Bangunan / Build- 
ing Coverage) of 32.5% and KLB (Koefisien Lantai 
Bangunan) of 1,625, both developers boast that in each 
of the 5-story towers there will be ample space for res- 
taurants and other public facilities. 

With the development of these new types of apart- 
ments, hopefully middle-income people may come to enjoy 
living in comfortable vertical settlements. In turn, this will 
boost the sales of such apartments in the currently satu- 
rated market H 
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Lippo Group 
The Potential 


Challenger SNI 15-3500-1993 
Sangat cocok untuk konstruksi 


`| na suprisingly short time, the satellite city of Lippo 


1 Group has already achieved success. With its own ee be pemasan an bata, 
networks and aan Pakan. this group an =- batą ko d an p esteran, 
as a serious challanger for pre-eminence in the Indone- 
sian property business world. This business group, nur- pga sang at cocok seba al 
tured by Tai-Pan Mochtar Ryadi, took its first steps in the anan boku ubin, bata 0, 
fiercely competitive sector of property development with p i block d an genting 


giant scale projects in Jakarta, Bandung, Medan, Surabaya 
and Ujung Pandang. Even though James Ryadi, the Tai- 
Pan’s son who is also the deputy chairman of Lippo Group, 
has repeatedly said that their core business is the bank- 


beton. 
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ing business, they have created all types of building de- 
velopments : living settlements, office buildings, shop- 
ping malls, resorts, apartments, tourism facilities, even 
satellite cities. ‘The property business is just a diversi- 
fication of our main core business. The bread and butter 


of our group is the banking business’, James told Properti PT, INDOCEMENT TUNGGAL PRAKARSA 
sag pana Wisma Indocement LI. 14 


As every seasoned property player already believes, : : 
to deal in property business one needs to have the special = Jl.Jend.Sudir man Kav,70-7 | 
factors of ‘the right time’ and ‘the right opportunity’. | Jakarta 12910 | 


Lippo Group began their initial steps through unconven- Telp.25 12121. Fax.2510060 


tional means : they chose to build giant scale projects as 
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their first projects even though this meant the use of huge 
financial resources and prime management skills. Choos- 
ing the fast track, they built the 2,000 hectare Lippo City 
in Bekasi and the 500 hectare Lippo Village in Tangerang. 
“We believed by entering the fast track, we would be able 
to catch up with others that have already begun their ad- 
ventures in the property business sector', Herman Latief, 
President Director of Lippo City, told Properti Indone- 
sia. 

Lippo Group based its decision partly on psychologi- 
cal factors in market demand. Modern people want liv- 
ing settlements in one inseparable package from the fa- 
cilities they use to generate their incomes. These needs 
can be met by developing satellite cities, a type of devel- 
opment that not every developer can enter. Lippo Group 
came tothe conclusion that the profit far exceeded the 
capital they would have to provide for this type of Mega- 
project. This is the philosophy of “Thinking Big”, the basis 
of giant enterprises in the United States. Within both sat- 
ellite cities, the Lippo Group without hesitation developed 
complete infra-structural facilities to support the exist- 
ence of a city: living settlements, business centres, public 
utilities, and social utilities. Even now a 700 hectare in- 


dustrial estate is currently being developed within the 
boundaries of Lippo City. Every inhabitant’s need, from 
childbirth until passing away, is readily provided in both 
satellite cities. 

To manage the huge financial resouces needed for 
the development of both satelite cities a very good man- 
agement system is required. To lessen the risk factor, 
Lippo Group avoided using their own money (through 
Lippo Bank) or using overseas credit facilities. The bleak 
picture experienced by the late Summa bank was not to 
happen to the Lippo Group. Instead, the Lippo Group cre- 
ated what they call a ‘synergism’ business partnership. 
Thanks to Mochtar Riyadi’s - the Tai-pan’s - vast num- 
ber of relationships domestically and abroad, they suc- 
cessfully lured their friends to invest in both satellite cities. 
The huge cost for the development of infra-structural fa- 
cilities was absorbed by these friends. The Mercu Buana 
Group, owned by magnate Probosutedjo, developed the 
Thamrin Square of Lippo City, and the Sahid Group of 
Sukamdani Gitosardjono developed the 128 room, 5-star 
hotel Sahid Lippo International. One can say that what 
the Lippo Group did was to open their wallet just enough 
to buy and develop the land only! 
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These projects started in 1990, and, within a very short time, the 
development of both satelite cities was finished. This rate of develop- 
ment is much faster than the development of the Bumi Serpong Damai 
satellite city, owned by other conglomerates, the development of which 
began in 1980 and has not yet finished. 

These projects also have a complete array of educational facilities. 
These consist of Kindergartens, Elementary Schools, High Schools and 
higher educational level facilities. One can find Universitas Pelita Harapan 
and the new, relocated Institute for Teachers Training College (IKIP). 
Furthermore, an international-class General Hospital is being developed 
in a partnership with Glen Eagle Hospital (Singapore) and Trisakti Uni- 
versity. Other developments recently being built are : a 700 hectare in- 
dustrial estate with Hyundai (Korea) and Sumitomo (Japan), a modern 
shopping centre called the “City Mall', and, of course, a building for Lippo 
Bank itself. 

This great development effort gave very good results. In 1994, just 
4 years after its initial development, all 2,000 house units in Lippo City 
have been sold. In Lippo Village, more than 1,500 house units have been 
sold. Based on this outstanding achivement, they plan to develop another 
4,000 house units in Lippo City. But they kept a low profile, and told 
Properti Indonesia that they have no intention of overcoming the achieve- 
ments of other giant developers near their site. “Compared to them, The 
Pioneer Group, we are just a humble Beginner Group', said Herman Latief, 
the President Director of Lippo Group. 

What is the secret of Lippo’s success in today’s fiercely competitive 
market? According to Ms. Marie Pangestu, economic analyst of the fa- 
mous CSIS think-tank, it is the ability of Lippo Group to fulfill the modern 
consumers’ needs by providing a complete set of living settlements and 
life-support facilities. To other analysts, this was not the only reason for 
Lippo’s success. These analysts say Lippo’s success was achieved through 
their clever, innovative method of fund raising and their marketing strat- 
egy. Lippo is the first business group in Indonesia which introduced and 
applied the project pre-selling marketing system. Within a short time, 
they can collect a lot of low interest money from the market. In this way, 
they can avoid more expensive capital sources such as those offered by 
banks. Also, each employee of any Lippo Group business is involved 
in the marketing and the selling of their propety products. As Mr. Herman 
Latief said, with the 300 offices of Lippo Group in Jakarta and with ap- 
proximately 20 employees working in each office, they have 6,000 mar- 
keting officers ready to sell their products. To lure prospective buyers 
to visit their satellite cities, they even sponsor social gatherings (semi- 
nars, wedding parties etc.) launched at both satellite cities. 

The humble statement from Herman Latief that Lippo Group is just 
‘a Beginners’ Group’ can deceive people about their empire in East In- 
donesia. Actually, they are the Great Pioneer of East Indonesia. In South 
Sulawesi, the Makassar Tourism Development Cooperation, a joint ven- 
ture between Lippo Group and PT Gowa Makassar, is going to build a 
mega-project of a 1,000 hectares called Tanjung Bunga Tourism Resort. 
It will be located at Gowa and Ujung Pandang. Financial resources for 
this Rp 1 trillion (US$ 500 million) project, according to James Riyadi, 
is no problem since giant investors such as Modern Group, Matahari 
Group and Hyundai of Korea will be their business partners. 

The Lippo Group, over the next few years, will be a serious 
challanger in the Indonesian property world; a world now dominated 
mainly by conglomerates. This is a very good example of how hard work, 
networking, and innovation led a group to success. 
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PT Modern Realty 


Time to Move 
Ahead 


lessed with a sixth sense of trading know-how in 
herited from his ancestors, Samadikun Hartono has 
succesfully built the empire of the Modern Group. Starting 
with an inexpensive 470 hectares of 'wasteland' in the 
once-slum area of Cipondoh, now the Modern Group is 
the owner of a 700 hectare, US$ 250 million valued sat- 
ellite city called Modernland on the outskirts of 
Tangerang. Within this vast area an 18-hole night golf 
course - the first and only one of its kind in Indonesia- has 
become the magnet that attractss prospective buyers. 

As Samadikun recently told Properti Indonesia, now 
is the time to baptize PT Modernland Realty, the devel- 
oper of Modernland, as another financial generator beside 
the profit-making machines of Modern Foto and Modern 
Bank. In 1992, in the pursuit of financial resources, this 
group went public as PT Modern Realty and sold off 3090 
of its total shares. Public awareness, guality guarantees 
and abrand-name image have also been taken care of by 
using the word “Modern' before all of their products. A 
new simplified marketing strategy called “One Stop Mo- 
dern Housing’ has been developed. With this system, pro- 


MODERNLAND SITE 


spective buyers can be supplied with all the information 
they may need regarding the sales of any of Modernland’s 
products. They can also be given post-sale services, such 
as assistance in finding buyers or a leasee should they 
want to re-sell or rent their house(s). 

In the first guarter of 1995 there have been 6 projects 
with a total value of Rp 700 billion (US$ 350 million) 
developed by this group. They are: further development 
of Modernland City, Taman Modern Real Estate, Bukit 


| Modern Real Estate, Pantai Modern Real Estate, Mod- 


ern Industrial Estate and Modern Centre Apartments in 
Central Jakarta. 

Another strong point of this group is the strategic lo- 
cation of all of their project sites: located in quickly de- 
veloping areas with good accessability to Jakarta. 
Modernland City is located beside the Jakarta - Merak 
toll-road. Another main road connecting this toll road to 
the Sukarno-Hatta International Airport will soon be de- 
veloped by the Government, which will add a strong sell- 
ing point to Modernland City. The Taman Modern Real 
Estate is located at the Bekasi Raya main-road, beside the 
already operating Pulo Gadung Industrial Estate. The 
Bukit Modern Real Estate is located next to the famous 
Pondok Cabe golf course. The Pantai Modern Real Estate 
will also enjoy the impact of the International Waterfront 
City soon to be developed by the government. People say 
that this Waterfront City will be another kind of Golden 
Triangle in the city of Jakarta. 

With so many strong selling points, one can be sure 
that PT Modern Realty’s resolve to grow will add another 
potentially powerful force to the already fierce competi- 
tion in the Indonesian property business world. 


PT Dharmala Intiland 


The Pioneerof 
Beach Resort 
Development 


“en years ago, nobody paid much attention to the 
4 name ‘Dharmala Group’. However, today, with 
their assets valued at more than Rp. 1 trillion (US$ 500 
billion) and with a chain of property business activities 
stretching from Jakarta to Surabaya, people have been 
surprised to see that another dragon has swooped down 
into the already crowded Indonesian property world. The 
projects of Dharmala Group cover almost all of the prop- 
erty sub-sector: residential, office spaces, industrial es- 
tates, hotels and resorts. | 
Established in June 1983, PT Dharmala Intiland, 
headed by Hendro Gondokusumo, was officially added 
to the Dharmala Group. Armed with good teamwork, this 
group began their fight to win the people's trust. Their 
sweat paid off well: in 1989 they succeeded in selling 6 
million shares at the Secondary Stock Market. Then, in 
1992, they succeeded in selling 123 million shares at the 
Primary Stock Market. With more than Rp. 200 billion 
(US$ 100 million) of investors’ money, they began tak- 
ing steps to be another giant in the property business. They 


PROPERTI INDONESIA APRIL 1995 


developed projects in Jakarta, Surabaya, Bandung, Solo 
and Semarang. Last year (1994), their total market capi- 
talization reached a value of more than US$ 350 million. 

In Jakarta, Dharmala Intiland successfully built the 
monumental Wisma Dharmala on Jalan Sudirman. This 


office building generates great profit, with a near 100% ` 


occupancy rate since its opening. In Surabaya, this com- 
pany developed the famous Ngoro Industrial Park. But 
their top achievement was the development of Pantai 
Mutiara beach resort, a 60 hectare reclamation project of 
canal estate, the first of its kind in Southeast Asia. 

Dharmala Intiland is also well-known as unique. At 
a time when other developers were busy selling apart- 
ments through the strata title method, Dharmala Intiland 
guietly bea out of the fray. Surprisingly, this company 
launched its first apart- 
ment project, the Kinta- 
mani Condominium, after 
the boom was over. This 
project, which proved suc- 
cessful, was built in the 
densely-populated, elite 
Kemang area in South 
Jakarta. As Hendro Gon- 
dokusumo told Properti 
Indonesia, apartments 
will be the urgent need of 
tomorrow, and they plan to 
build at least 10,000 units 
of apartments. 

The success story of 
this company is also due to 
the prime support of a 
good marketing network. 
In 1993 Dharmala Intiland 
bought a growing property 
consulting firm, the ERA 
company, which soon be- 
came the backbone of their 
marketing team. With a 
vast, nation-wide marketing network, ERA successfuly 
serves Dharmala Intiland. 


HENDRO GONDOKUSUMO 
PRESIDENT DIRECTOR OF 
DHARMALA "DRAGON" 


One can say that PT Dharmala Intiland will be an- 
other serious challanger in the Indonesian property busi- 
ness world in the near future. 


Legend City 
A Mega-Project 
with Ecological 
Balance 


he city of Bekasi will soon have another satellite 
= city. In 2,000 hectares of land, a nature-preserv- 
ing mega-project called Legend City is currently being 
developed by a consortium of second generation devel- 
opers. The developers are : the Napan Group, Puteraco 
group, Duta Putra group, Bangun Tjipta Group, Dharmala 
group and Kalbe group. This consortium , named PT Putra 
Alvita Utama, was established to support the concept and 
financial aspects of the mega-project. This huge devel- 
opment, with an initial capital of approximately Rp 450 
billion (US$ 225 million), boasts that it will preserve 
nature and implement recycling methods for its potable 
water treatment system and waste disposal system. De- 
sign Group of America was appointed to be the company 
to make the masterplan of this prestigious project. It will 
take approximately 15-20 years to finish this mega- 
project. 

According to Deddy Kusuma, the CEO, almost 40% 
of the 2,000 hectares of land of Legend City will be used 
as nature preserve “green belts’, where thousands of shade 
trees will grow along with beautiful gardens all over the 
city. As an added ‘green luxury’ one can find two inter- 
national-standard 18-hole golf courses. The other 1,200 
hectares of land space will be divided into living settle- 
ments (50%), social & public facilities (40%) and com- 
miercial sites (10%). Within Legend City 45,000 housing 
units will be built, covering every economic level: 4,500 
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luxury homes, 13,500 middle class 
homes, and 27,000 simple homes. 
This satellite city will be divided 
into 18 villages, each consisting of 
100-120 hectares. Every village will 
consist of 6-8 Rukun Warga admin- 
istrative units, and each Rukun 
Warga will consist of approximately 
300 house units. Each house unit 
will have a gated security system to 
provide top security and privacy for 
its inhabitants. 

As for social and public utili- 
ties, PT PAP boasts of a long list of 
facilities to be provided, including 
health facilities (hospitals, health 
centres), recreational centres, edu- 
cational centres (from elementary 
schools to scholarly research and 
post-graduate educational facilities) and traditional mar- 
kets. A specially designed pedestrian walk, with shade 
trees at the left and right sides will be built to support the 
concept of a healthy environment. The prime water source 
will be provided by the nearby Citarum River. This huge, 
swift current of water will be canaled to the central wa- 
ter treatment system before it is distributed to each house. 
PT PAP will insure that this treated water is potable. The 
waste water will be re-treated again. Theoretically this re- 
treated waste water is also potable, but psychologically 
people may not want to drink or use it. Based on this fact, 
this re-treated water will be sent to man-made ponds to 
be used as natural water reservoirs. 

The commercial sites of Legend City will be built on 


ARTIST'S IMPRESSION OF A LAKESIDE VIEW AT LEGEND CITY 


the outer border of the project. The objective here is to 
avoid traffic and industrial pollutants from seeping to the 
living settlements, and to provide efficiency and ease in 
reaching the nearby Bekasi-Cikarang-Jakarta toll roads. 

This idealized mega-project is meant to be the con- 
tribution of second generation developers to the nation. 
It comes from a young generation of Indonesian architects 
and civil engineers who boast of environmental conser- 
vation as their ideal objective. By the time this huge, ide- 
alized project nears completion, the new age of 
globalization will already have swept this beautiful coun- 
try. Then people will judge whether all the boasts were 
merely business slogans or sincere, and whether these 
developers are dreamers or rock-solid entrepreneurs ..... 


DISINI ANDA MENIKMATI 
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Family Restaurant 


@ Round Table Kuningan 
Setiabudi Building 
Telp. 5256763 

@ Round Table Nusa Dua 
Galleria Nusa Dua (Bali) . 
Telp.772283 

@ Round Table Menteng 
Menteng Plaza 
Telp. 3907617 


@ Round Table Kebon Jeruk 
Regency Kebon Jeruk, Joglo 
Telp. 5856979 
Round Table Sudirman 
Mid Plaza 2 
Telp. 5707622 
Round Table Kelapa Gading 
Kelapa Gading Mall 
Telp. 4533450 
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Elpiji - Si Biru - bahan bakar alternatif untuk rumah tangga dan indusiri 


Elpiji Pilihan Terbaik Karena : 


e Bersih dan higienis. : dahkan pemantauan bila bocor. 


* Tak meninggalkan abu atau e Tersedia dalam berbagai ukuran 


bekas kotoran. | 
tabung untuk keperluan rumah 


e Daya pemanasan sangat tinggi 
(11.900 Kcal/kg). 


e Tak mengandung racun dan 


tangga dan industri. 
e Praktis dan aman. 


e Mudah didapat & hemat. 


diberi bau khusus yang memu- 


Simak Tata Cara Mengelola Elpi ji 


1. Jauhkan benda mudah ter- 
bakar dari kompor. gas dan 


Slang jangan tertindih tabung. 

Bila bocor- berbau khas-lepaskan 
tabung Elpiji. 

2. Buatlah lubang angin dekat 
permukaan lantai, karena gas 
Elpiji lebih berat dari udara. 

3. Hindari kebocoran. Periksa 
slang, klem dan sambungan 
pada tabung dan kompor Aan Penyumbatan bisa berbahaya. 
secara berkala.. 

4. Eratkan pemasangan klem. 


regulator. Jangan nyalakan api/ 
listrik. Keluarkan tabung ke 
ruang terbuka. 

Bersihkan tabung dan kompor 
dari minyak “dan kotoran. 


Bila meninggalkan dapur pas- 
tikan tombol kompor dalam 
“keadaan "off"/ tertutup. 


Hindari dari gigitan tikus. 
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Tersedia dalam Dengan. 
berbagai wama ukuran-ukuran : 
dekoratif. Large Size : 122x51 cm 


Maroon, Tosca, Blue, Small Size : 60x40 cm 


Pink, dan Silver Maka, koleksi dar Ketebalan :5 mm 


adalah yang anda butuhkan. Dengan pilihan warna dekoratif yang dapat 
disesuaikan dengan interior anda, dan dengan system pemasangan yang 
sangat praktis sehingga dapat dilakukan oleh siapa saja. Desainnya yang luwes 
diciptakan untuk mengikuti segala jaman dan sesuai untuk ditempatkan 
dimana saja baik untuk kebutuhan fungsional maupun dekoratif. 


Contoh - contoh penggunaan : 
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< | Sebagai dekorasi interior a 
ASAHIMAS | 
THE GLASS PIONEER | 


Fancy Mirror dapat anda peroleh di dealer-dealer kami 


JAKARTA (021) : PT. Bangun G.P. : 6696986, 6692108 e PT. Barat D.P. : 6191860, 6190483 e CV. Berkah : 493169, 492120 * PT. Bintang Mustika G.P. : 6396808, 6504306 
e PD. Bumi Terang : 715683 * TK. Jatinegara : 8305460, 8752668 e PT. Sinar Rasa Kencana : 5480156, 5483647 * TK. Surya Kencana : 8197584, 8462653 » PT. Pangkal 
Sumber Rejeki : 6268358, 6263459 e PT. Tamindo Permaiglass : 498515, 497232 * BANDUNG (022) : TK. Daya Sejahtera : 613189, 614584 » CV. Surabaya Raya : 
5405467, 5405457 ee SEMARANG (024) : UD. Nusa Harum : 540949, 544546 « PT. Samihasa Kita : 545775, 541742 » SOLO (0271) : PT. Suryamustika Artanusamas : 
48383, 43414 « YOGYAKARTA (0274) : PT. Indra Bintang Kencana : 62974, 65559 “e MALANG (0341) : TK. Bintang Mas : 27900, 27933 +e SURABAYA (031) : PT. 
Multi Arthagraha : 802233, 802266 » PT. Multi Wasa Baya : 361659, 311662 e PT. Serasa Purna Cipta : 832017, 832018 e° PALEMBANG (0711) : PT. Alamas K.M.S. : 
350534, 357914 » BANDAR LAMPUNG (0721) : PT. Alamas K.M.S. : 31673, 31521 se JAMBI (0741) : PT. Alamas K.M.S. : 31784 ss MEDAN (061) : PT. Kaca Mas : 


515006, 323152 ee PADANG (0751) : CV. Sinar Luas : 33122, 26211 » PEKANBARU (0761) : 33388, 34565 -° PONTIANAK (0561) : PD. Bintang Jaya : 36269, 34720 * 
PT. Gama Dinamika : 37329, 32849 «« UJUNG PANDANG (0411) : FA. Tril : 323132 ** MENADO (0431) : TK. Jatibaru : 62045, 51885 «> BANJARMASIN (0511) : 
PT. Tekad Kal. Glass : 255305, 255405, 255505 se DENPASAR (0361) : TK. SUMBER KACA 434683, 435128 ** AMBON (0911) : UD. TANETE 51594, 56479 


